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Aus dem Vorwort zur 2. Auflage 

Die rasche Entwicklung der Sozialpsychologie 
hat es notwendig gemacht, fiinf Jahre nach Er- 
scheinen der ersten Auflage eine iiberarbeitete 
und wesentlich erweiterte zweite Auflage zu 
verfassen. Es wurden zahlreiche neue Kapitel 
und Abschnitte hinzugefiigt (z. B. iiber Freiheit, 
Reaktanz, gelernte Hilflosigkeit, generative 
Semantik, die Attributionstheorie von Kelley, 
Gerechtigkeit, EinfluB von Minoritaten usw.) 
und ein GroBteil der bereits vorhandenen Ab- 
schnitte wurde durch neuere Hypothesen und 
Ergebnisse erganzt (z. B. die Abschnitte iiber 
Lemen durch Beobachtung, Einstellungen und 
Verhalten, Sympathie, Selbstwahrnehmung 
usw.). 

Das vorliegende Buch hat zwar gegeniiber der 
ersten Auflage an Umfang stark zugenommen, 
seine Grundhaltung ist jedoch dieselbe geblie- 
ben. Es handelt sich nach wie vor um eine 
Einfiihrung in die tlieoretische und experimen- 
telle Sozialpsychologie, d.h. es werden aus- 
schlieBlich solche Theorien und Hypothesen dar- 
gestellt, die einer experimentellen Priifung zu- 
ganglich sind, und es werden Experimente und 
Ergebnisse referiert, deren Ziel die Priifung von 
Hypothesen und Theorien ist. (Eine ausfiihr- 
lichere Darstellung meiner wissenschaftstheore- 
tischen Position und eine Begriindung meiner 
Bevorzugung des Experiments gegenuber ande- 
ren Methoden findet der Leser in den Einleitungs- 
abschnitten 1.2 und 1.3.) 

Gleich geblieben ist auch meine Absicht, so klar 
und einfach wie moglich zu schreiben, ohne der 
Darstellung komplexer Probleme aus dem Weg 
zu gehen. 

Wie bei der ersten Auflage war es auch jetzt mein 
wichtigstes Anliegen, dem Leser einen mog- 
lichst vielfaltigen Uberblick zu vermitteln. Da 
Vollstandigkeit nicht moglich ist, soil ten wenig- 
stens die meisten der wichtigeren sozialpsycho- 
logischen Theorien und Hypothesen dargestellt 
und jeweils durch eine Auswahl einschlagiger 
Experimente verdeutlicht werden. Besonderer 
Wert wurde darauf gelegt, nach Moglichkeit 
jede Detailhypothese und jede spezielle Frage- 
stellung vom Standpunkt wenigstens einer der 



drei groBen Theoriengruppen - Lerntheorien, 
Konsistenztheorien und Attributstheorien - zu 
betrachten. 

Noch starker als in der ersten Auflage werden in 
der Neuauflage die Verbindungen zwischen So- 
zialpsychologie und allgemeiner Psychologie 
betont. Vor allem lern- und sprachpsychologi- 
sche, aber auch (u. a.) gedachtnis- und wahrneh- 
mungspsychologische Erkenntnisse wurden in 
noch groBerem AusmaB als bisher beriicksich- 
tigt. Wichtige Teilgebiete der Sozialpsychologie 
kann nur derjenige verstehen, der solide Kennt- 
nisse aus anderen psychologischen Fachern be- 
sitzt. Die Themen Sozialisierung und soziales 
Lernen beispielsweise konnen nur bei weitge- 
hender Beriicksichtigung lernpsychologischer 
Befunde adaquat dargestellt werden. Ferner ist 
eine intensive Beschaftigung mit Sprachpsycho- 
logie notwendig, weil ein GroBteil des sozialen 
Verhaltens sprachliches Verhalten ist usw. Das 
vorliegende Buch will dem Leser von einer allzu 
engen Spezialisierung abraten. Die ebenso hau- 
fige wie beliebte Behauptung, daB wir in einer 
Zeit der Spezialisten leben, und daB ein sehr 
enges Spezialistenturn notwendig und unver- 
meidlich ist, halte ich fur eine gefahrliche Erftn- 
dung Unkundiger und fiir eine willkommene 
Ausrede der Faulen. 

Wien, Oktober 1980 Werner Herkner 



Vorwort zur 5. Auflage 

Was ich im Vorwort zur 2. Auflage geschrieben 
habe, gilt sinngemaB auch fiir die vorliegende 
Auflage. Wieder war es wegen der schnellen 
Fortschritte der Sozialpsychologie nach einigen 
Jahren notwendig, eine iiberarbeitete und stark 
erweiterte Neuauflage zu schreiben. Die Vergro- 
Berung des Umfangs entstand einerseits durch 
zahlreiche neue Abschnitte (u. a. iiber Proto- 
typen. Schemata, soziale Informationsverar- 
beitung, Schonheit, Liebe, die Wirkungen von 
Gefiihlen, Selbstwert, soziale Fallen, Beziehun- 
gen, Vorurteile und Stereotype), und anderer- 
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Vorwort 



seits durch Erweiterung und Aktualisierung vie- 
ler schon vorhandener Abschnitte (u.a. iiber 
Selbstkontrolle, Hilflosigkeit, Einstellungen 
und Verhalten, Einstellungsanderung, Disso- 
nanztheorie, Gefiihlstheorien, Selbstwahrneh- 
mung. Aggression, Altruismus, EinfluB von 
Minoritaten, Deindividuierungen). Im Zuge die- 
ser Erweiterungen stieg auch die Zahl der Abbil- 
dungen und Tabellen betrachtlich. 

Gleich geblieben ist nach wie vor die Grundhal- 
tung des Buches. Das Buch ist eine moglichst 
unkomplizierte Darstellung der theoretischen 
und experimentellen Sozialpsychologie, wobei 
gegeniiber friiheren Auflagen der theoretische 
Aspekt noch starker betont wurde - was sich in 
etlichen neuen und erweiterten Abschnitten iiber 
Theorien zeigt (u. a. Theorien iiber Hilflosig- 
keit, Einstellungsanderung, Beziehungen zwi- 
schen Einstellungen und Verhalten, verschie- 



dene Selbstaspekte, Aggression, Altruismus 
usw.). 

Wahrend ich in den friiheren Auflagen bestrebt 
war, einen GroBteil der sozialpsychologischen 
Themen unter drei theoretischen Perspektiven zu 
erortern (Lemtheorien, Konsistenztheorien und 
Attributionstheorien), kommt jetzt eine vierte 
Theoriengruppe hinzu - die Theorien und Hypo- 
thesen zur (sozialen) Informationsverarbeitung. 
Durch die Einbeziehung dieses Ansatzes, der in 
den letzten Jahren in der Sozialpsychologie im- 
mer mehr EinfluB gewann, wurde ein weiteres 
Ziel meines Buches gefordert: Die Verbindun- 
gen zwischen Sozialpsychologie und allgemei- 
ner Psychologie - der Grundlage der gesamten 
Psychologie - sind damit noch starker gewor- 
den. 

Wien, November 1990 Werner Herkner 
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1.1 Definition 

Sozialpsychologie ist die Wissenschaft von den 
Interaktionen zwischen Individuen. Mit dieser 
Definition ist die Sozialpsychologie gegen die 
Soziologie einerseits und gegen viele psycholo- 
gische Teildisziplinen andererseits abgegrenzt. 
Die meisten psychologischen Disziplinen be- 
trachten Verhalten und Erleben des Einzelnen als 
ihren Forschungsgegenstand, die Sozialpsycho- 
logie dagegen beschaftigt sich mit zwischen- 
menschlichen Interaktionen, also nicht mit iso- 
lierten Individuen. Sie versucht zu erklaren, wie 
das Erleben (Meinungen, Gefiihle, Absichten 
usw.) und Verhalten von Personen durch andere 
Personen beeinfluBt wird. Damit unterscheidet 
sie sich aber auch von der Soziologie, die sich 
nicht auf Individuen konzentriert, sondern auf 
groBere Einheiten wie zum Beispiel Institutionen 
und soziale Schichten. 

Es lassen sich, etwas idealisiert, zwei Extremty- 
pen der Interaktion unterscheiden: die symmetri- 
sche (zweiseitige) und die asymmetrische (ein- 
seitige) Interaktion. In jedem Fall ist das Verhal- 
ten der einen Person ein Reiz fur die andere 
Person, der in irgendeiner Weise auf diese ein- 
wirkt (zumindest wahrgenommen wird). 

Bei der symmetrischen Interaktion wird das Ver- 
halten der Person A nicht nur von Person B 
wahrgenommen, sondern auch durch Verhalten 
seitens der Person B beantwortet. Dieses Verhal- 
ten von B ist gleichzeitig ein Reiz fur A, auf den 
nun A wiederum mit Verhalten reagiert usw. 
Solche wechselseitig beeinfluBte Verhaltensse- 
quenzen liegen etwa bei einem fliissig ablaufen- 
den Gesprach vor. 

Bei einer vollig asymmetrischen Interaktion ist 
keine wechselweise, sondern nur eine einseitige 
Wirkung vorhanden. Das Verhalten von A be- 
einfluBt B. B reagiert nicht sichtbar (z. B. nur in 
Gedanken) oder nicht wirksam (das Verhalten 
von B ist A gleichgiiltig). Eine vollkommen 
einseitige Interaktion ware zum Beispiel im Fall 
eines Vortragenden gegeben, dessen Auditorium 
sich vollig passiv verhalt oder der einfach nicht 
auf die Reaktionen seiner Horer achtet (viel- 
leicht weil er schlecht vorbereitet und «nervos» 
ist). 

Das letzte Beispiel zeigt bereits, daB eine vollig 
asymmetrische Interaktion kaum vorkommen 



wird’ . Denn selbst sehr passive Zuhorer werden 
zumindest gelangweilte, uninteressierte oder 
verstandnislose Gesichter machen. Der Vortra- 
gende wird das in den meisten Fallen bemerken 
und darauf reagieren (z. B. langsamer sprechen 
oder etwas wiederholen). Statt einfach von ein- 
seitiger und zweiseitiger Interaktion zu sprechen, 
sollte man sich also eher ein Kontinuum (eine 
Dimension) von moglichen Interaktionsformen 
vorstellen. Interaktionen konnen rnehr oder weni- 
ger symmetrisch bzw. asymmetrisch sein. 

Die eingangs gegebene Definition der Sozialpsy- 
chologie bedarf noch einer wesentlichen Ergan- 
zung. Die Sozialpsychologie begniigt sich nicht 
etwa mit einer Beschreibung und Katalogisie- 
rung von Interaktionen. Sie wird erst dadurch zu 
einer Wissenschaft, daB sie Erklarungen der be- 
obachteten Phanomene anbietet. Die Erklarung 
erfolgt mit Hilfe von Hypothesen und Theorien 
(davon wird im nachsten Abschnitt die Rede 
sein). 

AuBerdem sind nicht nur die Interaktionen selbst 
Gegenstand der Sozialpsychologie, sondern 
auch deren Ursachen und Wirkungen. Zentrale 
Fragen sind die folgenden: Welche Bedingungen 
beeinflussen Art und Haufigkeit von Interaktio- 
nen? (Wann sucht man iiberhaupt die Gesell- 
schaft anderer Menschen auf? Wann wird beson- 
ders viel gesprochen? Wovon hangt die Haufig- 
keit bestimmter Gesprachsthemen ab? Wann 
kommt es zu Uberredungsversuchen? usw.) 
Welche Wirkungen haben bestimmte Arten der 
Interaktion? (Durch welche Interaktionsformen 
kommen Einstellungsanderungen zustande? Wie 
werden dauerhafte Verhaltensanderungen - 
z. B. Verminderung der Aggressivitat-bewirkt? 
Wie werden Gefiihle beeinfluBt, z. B. Angst 
beseitigt?) 

Am Ende dieses Abschnitts wird daher folgende 
Definition vorgeschlagen: Die Sozialpsycholo- 
gie beschreibt und erkldrt die Interaktionen zwi- 
schen Individuen sowie die Ursachen und Wir- 
kungen dieser Interaktionen. 



Vollig asymmetrische Interaktionen treten bei raumlicher 
Trennung der Interaktionspartner auf und sind somit ty- 
pisch fur Massenmedien. Die Rede eines Politikers, die im 
Rundfunk wiedergegeben oder in einer Zeitung abgedruckt 
wird, kann den Horer bzw. den Leser beeinflussen. Eine 
Wirkung in umgekehrter Richtung ist unmittelbar (sofort) 
nicht moglich. 
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1.2 Methoden der Sozialpsychologie 

In der alteren Sozialpsychologie bestanden viele 
verschiedene Methoden nebeneinander: Beob- 
achtung (Feldstudien), Befragung (Interview 
und Fragebogen), Experiment usw. In den letz- 
ten Jahren sind alle anderen Methoden zugunsten 
des Experiments stark in den Hintergrund getre- 
ten. Der Grund dafiir ist, daB nur das Experiment 
eindeutig Kausalbeziehungen zwischen Varia- 
blen aufdecken kann, alle anderen Methoden 
zeigen nur Zusammenhange (Korrelationen) 
zwischen Variablen auf. Deshalb werden alle 
nichtexperimentellen Methoden auch unter dem 
Namen Korrelationsmethoden zusammenge- 
faBt. 

Ein Beispiel moge das erlautern. Newcomb 
(1961) untersuchte den Zusammenhang zwi- 
schen folgenden beiden Variablen: Ahnlichkeit 
der Meinungen (und Einstellungen) zweier Per- 
sonen und gegenseitige Attraktivitat (Wertschat- 
zung, Freundschaft). Zu diesem Zweck wurden 
zahlreiche Studenten (die im selben Gebaude- 
komplex wohnten) nach ihren Einstellungen zu 
bestimmten Themen und zu ihren Kollegen be- 
fragt. Es stellte sich ein starker positiver Zusam- 
menhang zwischen Einstellungsahnlichkeit und 
Bewertung heraus (je ahnlicher die Einstellun- 
gen eines anderen Menschen den eigenen Ein- 
stellungen sind, desto mehr schatzt man ihn.) 
Dieses wichtige Ergebnis von Newcomb sagt 
zwar aus, daB ein Zusammenhang zwischen den 
genannten Variablen besteht; es sagt auch, von 
welcher Art dieser Zusammenhang ist; es sagt 
aber nichts liber Kausalbeziehungen. Hier - wie 
fast immer bei Ergebnissen, die durch Korrela- 
tionsmethoden gewonnen wurden - gibt es vier 
Moglichkeiten der Beziehung zwischen Ursache 
und Wirkung. Welche davon zutrifft, kann auf- 
grund von Korrelationsdaten allein nicht ent- 
schieden werden. 

(1) EA — > W. Die Einstellungsahnlichkeit ist die 
Ursache der Wertschatzung. Weil die Einstel- 
lungen eines anderen Menschen den eigenen 
ahnlich sind, schatzt man ihn und wahlt ihn als 
Freund. Der Grad der Einstellungsahnlichkeit 
bewirkt das AusmaB der Sympathie. 

(2) W — » EA. Die Wertschatzung ist die Ursache 
der Einstellungsahnlichkeit. Je mehr man je- 
mand schatzt, desto eher ubernimmt man dessen 
Einstellungen. Je mehr zwei Personen einander 



mogen, desto mehr passen sie ihre Einstellungen 
einander an. 

(3) EA — > W und W — » EA. Es kann eine 
wechselseitige Beeinflussung stattfinden. Die 
beiden genannten Kausalbeziehungen schlieBen 
einander nicht aus. Jede der beiden Variablen 
kann sowohl Ursache als auch Wirkung sein. 

(4) EA «— X — » W. Es besteht uberhaupt kein 
direkter Kausalzusammenhang zwischen Ein- 
stellungsahnlichkeit und Bewertung. Beide Va- 
riablen werden von einer dritten beeinfluBt und 
weisen deshalb einen gemeinsamen Trend auf. 
Diese dritte Variable X konnte etwa der soziale 
Hintergrund sein. Zugehorigkeit zu einer be- 
stimmten sozialen Schicht determiniert teilweise 
die Einstellungen, die man hat. AuBerdem wahlt 
man Freunde eher aus ahnlichem als aus ganz 
verschiedenem Milieu. Deren Einstellungen 
sind dann von den gleichen Faktoren beeinfluBt 
wie die eigenen und daher ahnlich. Die genann- 
ten vier Moglichkeiten der Kausalbeziehung 
sind in Tabelle 1 nochmals zusammengefaBt. 



Tabelle 1 





eA-> w 


W^ EA 


(1) 


Wahr 


Falsch 


(2) 


Falsch 


Wahr 


(3) 


Wahr 


Wahr 


(4) 


Falsch 


Falsch 



Mit Korrelationsdaten allein kann sich eine Wis- 
senschaft, die auf Herstellung brauchbarer Theo- 
rien abzielt, nicht zufriedengeben. Wie im nach- 
sten Abschnitt gezeigt wird, muB eine Theorie 
auch Handlungsanweisungen liefern konnen. 
Das ist aber nur moglich, wenn sie Kausalaussa- 
gen enthalt. Wenn man zum Beispiel weiB, daB 
die Beziehung EA — > W stimmt, kann man das 
«Klima» einer Gruppe verbessern (die gegensei- 
tige Wertschatzung der Mitglieder erhohen), in- 
dent man Meinungs- und Einstellungsdiskrepan- 
zen reduziert (etwa durch entsprechend gelenkte 
Gruppendiskussionen u. a.) 

Das Experiment ist imstande, Kausalhypothesen 
zu uberpriifen. Es wird - im einfachsten Fall 
eines Experiments - eine Variable (die poten- 
tielle Ursache) variiert und dann festgestellt, ob 
die andere Variable systematische Anderungen 
zeigt. Die erste heiBt unabhangige, die zweite 
abhcingige Variable. 
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Diese Vorgangsweise soil an einem Beispiel 
verdeutlicht werden. Byrne und Nelson (1965) 
untersuchten die Hypothese, daB Einstellungs- 
ahnlichkeit die Bewertung beeinfluBt. Zuerst 
wurden verschiedene (politische, religiose usw.) 
Einstellungen der 168 Vpn festgestellt. Dann 
erhielt jede Vp fmgierte Informationen tiber die 
Einstellungen anderer Personen. Diese fingier- 
ten Informationen waren so gestaltet, daB die 
angeblichen Einstellungen der fremden Person 
entweder gar nicht oder zu einem Drittel, zur 
Halfte oder vollkommen mit denen der Vp iiber- 
einstimmten. AbschlieBend wurden die Vpn auf- 
gefordert, ihre Sympathie fiir den Fremden anzu- 
geben. (Der Grad der Sympathie wurde mittels 
einer 15-Punkte-Skala ausgedruckt. 0 bedeutet 
besonders unsympathisch, 7 bedeutet neutral 
und 14 besonders sympathisch.) 

Hier wurde also der Grad der Einstellungsahn- 
lichkeit (unabhangige Variable) systematisch 
variiert und daraufhin untersucht, ob die Wert- 
schatzung (abhangige Variable) davon beein- 
fluBt wird. Hatte man zum Beispiel bei den 
verschiedenen Prozentsatzen von Ubereinstim- 
mung etwa dieselbe Sympathiebeurteilung fest- 
gestellt, dann ware die Existenz einer EA W- 
Kausalbeziehung unwahrscheinlich geworden. 
Tatsachlich fanden die Autoren aber einen star- 
ken Zusammenhang zwischen Einstellungsahn- 
lichkeit und Sympathie. Die Ergebnisse aus dem 
beschriebenen und aus friiheren ahnlichen Expe- 
rimenten sind in Abbildung 1 dargestellt. 

Damit sind von den moglichen Kausalbeziehun- 
gen zwei bereits ausgeschlossen: (2) und (4), 
denn (4) nimmt an, daB iiberhaupt keine direkte 
Kausalrelation besteht und (2) nimmt an, daB nur 




Abbildung 1 



die Relation W EA, nicht aber gleichzeitig die 
Beziehung EA — » W besteht, welche ja gerade 
experimentell nachgewiesen wurde. Um nun 
noch zwischen (1) und (3) zu entscheiden, miiB- 
ten noch andere Experimente durchgefiihrt wer- 
den, in denen die Wertschatzung (Sympathie) als 
unabhangige und die Einstellungsahnlichkeit als 
abhangige Variable fungieren. Erst dann wiiBte 
man, ob nur die von Byrne festgestellte Kausal- 
beziehung besteht oder auch gleichzeitig die 
umgekehrte. 

Es wird von manchen Seiten der Vorwurf erho- 
ben, daB die experimentelle Methode unreali- 
stisch sei, daB Laboratoriumsexperimente einen 
allzu artifiziellen Charakter hatten. Dieser Vor- 
wurf geht von falschen Voraussetzungen aus. Es 
ist nicht Aufgabe der Wissenschaft, die Realitat 
detailreich wie ein Fotograf abzubilden, sondem 
es geht darum, Phanomene zu erklaren und vor- 
hersagbar zu machen, das heiBt, wesentliche 
Wirkungszusammenhange herauszuarbeiten. 

Die Vorgangsweise im Experiment von Byrne 
und Nelson mag allzu diirr erscheinen. In 
Wahrheit liegt hier ein groBer Vorteil. Es wird 
die Wirkungsweise der Einstellungsahnlichkeit 
allein sichtbar. Die Vpn wissen nichts tiber die 
Personen, die sie nach Sympathie einstufen sol- 
len, auBer den Einstellungen. Sie wissen nichts 
tiber das Aussehen der eingestuften Personen, 
sie hatten keine angenehmen oder unangeneh- 
men Erlebnisse mit ihnen usw. Kurz, viele Fak- 
toren, die ebenfalls die Sympathie beeinflussen, 
sind ausgeschaltet. Dadurch bringt das Experi- 
ment zuverlassige Information tiber den Grad der 
Wirksamkeit ahnlicher Einstellungen (Informa- 
tion dariiber, wie stark die Sympathie von ver- 
schiedenen Graden der Ubereinstimmung beein- 
fluBt wird). 

Natiirlich hangt die Sympathie fiir einen anderen 
Menschen auch noch von anderen Faktoren ab. 
Aber erst nachdem die grundlegenden (einfach- 
sten) Beziehungen geklart sind, kann man daran- 
gehen, in komplexeren Untersuchungen die 
Wechselwirkungen zwischen vielen Faktoren 
festzustellen (z. B. wieweit die sympathieerzeu- 
gende Wirkung von Einstellungskonformitat 
durch das Aussehen eines Menschen verstarkt 
oder beeintrachtigt werden kann). 

Aus all den angefiihrten Griinden hat sich die 
moderne Sozialpsychologie fast ausschlieBlich 
der experimentellen Methode zugewendet. Aus 
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denselben Griinden ist das vorliegende Buch 
eine Einfiihrung in die theoretische und experi- 
mentette Sozialpsychologie. Damit soil den Kor- 
relationsmethoden keineswegs jeder Wert abge- 
sprochen werden. Es wird hier nur die Auffas- 
sung vertreten und begriindet, daB diese in einem 
wesentlichen Punkt (und zwar in bezug auf Kau- 
saliatsrelationen) weniger informativ sind als 
Experimente’. 

AbschlieBend sei noch auf Aufforderungscha- 
rakter und Versuchsleitereffekt als mogliche 
Fehlerquellen bei sozialpsychologischen Experi- 
menten hingewiesen. Unter Aufforderungscha- 
rakter (demand characteristics) eines Experi- 
ments versteht man, daB das Wissen der Vp, an 
einem Experiment teilzunehmen, dazu fiihrt, 
Uberlegungen iiber den Zweck des Experiments 
anzustellen und sich dementsprechend zu verhal- 
ten (Orne, 1962). Dadurch konnen die Ergeb- 
nisse verfalscht werden, besonders dann, wenn 
(a) die Uberlegungen der Vp falsch sind und sie 
(vielleicht sogar im Bemiihen, zum Gelingendes 
Versuchs beizutragen) ihren Vermutungen ent- 
sprechend handelt, oder (b) wenn ihre Vermu- 
tungen richtig sind und sie, aus welchen Griin- 
den auch immer, zum MiBlingen des Experi- 
ments beitragen mochte. Um solchen storenden 
Uberlegungen der Vpn vorzubeugen oder wenig- 
stens deren Wirkungen abzuschwachen, wird 
den Vpn vielfach zu Beginn des Experiments 
eine plausible, aber falsche Erlauterung des Ver- 
suchs gegeben. 

Unter Versuchsleitereffekt (ROSENTHAL, 1963, 
1966) versteht man die unbeabsichtigte und un- 
bewuBte Beeinflussung der Vpn durch den VI, 
beispielsweise durch verbales Konditionieren. 
Wenn der VI immer dann lachelt und zustim- 
mend nickt, wenn sich die Vp seinen Hypothe- 
sen entsprechend verhalt, steigt dadurch die 
Haufigkeit des vom VI erwarteten Verhaltens. 
Es konnte gezeigt werden, daB der gleiche Ver- 
suchsaufbau zu verschiedenen Ergebnissen 
fuhrt, wenn mehrere Personen mit unterschiedli- 
chen Hypothesen als VI fungieren. Der Ver- 
suchsleitereffekt kann auf verschiedene Arten 



In den letzten Jahren versucht man, insbesondere in der 
Soziologie, mit Hilfe verfeinerter mathematisch-statisti- 
scher Methoden (z. B. Pfadanalyse) auch aus Korrelations- 
daten Kausalaussagen abzuleiten (Blalock, 1964, 1972; 
Boudon, 1971). 



verhindert werden, zum Beispiel dadurch, daB 
der VI die untersuchten Hypothesen nicht kennt, 
oder daB die Variation der unabhangigen Varia- 
blen von einem anderen VI durchgefuhrt wird als 
die Messung der abhangigen Variablen, wobei 
der zweite VI nicht wissen darf, welche Vp 
welcher Versuchsbedingung zugehort. 

Obwohl das Experiment aus den genannten und 
auch aus anderen Griinden immer wieder kriti- 
siert wurde (z. B. Bungard, 1980), wurde bis 
heute keine brauchbare Alternative gefunden. Es 
bleibt daher nur der Rat, jedes Experiment mit 
der groBtmoglichen Umsicht und Vorsicht 
durchzufiihren, und auBer dem Experiment auch 
verschiedene andere Methoden heranzuziehen. 
Vor allem der Grad der Ubertragbarkeit von 
Ergebnissen und Hypothesen, die experimentell 
ermittelt bzw. bestatigt wurden, auf Realsitua- 
tionen muB durch Beobachtung und Befragung 
festgestellt werden. 

DaB viele experimentalpsychologische Ergeb- 
nisse und Hypothesen auch auBerhalb des Labors 
giiltig sind, beweist das rasch wachsende Gebiet 
der angewandten Sozialpsychologie (z. B. 
Haisch, 1983; Schultz- Gambard, 1987; 
Stringer, 1982)) die sich zu einem GroBteil auf 
experimentalpsychologische Theorien und Be- 
funde stiitzt. Themen der angewandten Sozial- 
psychologie stammen u. a. aus den Bereichen 
Umweltpsychologie, Rechtspsychologie, Ge- 
sundheitspsychologie, Marktpsychologie (Kon- 
sumentenverhaften, Werbung, usw.) und Klini- 
sche Psychologie. Aber schon bevor bestimmte 
Teilgebiete der Sozialpsychologie explizit unter 
der Bezeichnung «Angewandte Sozialpsycholo- 
gie» zusammengefaBt wurden, war ein betracht- 
licher Teil der experimentellen Sozialpsycholo- 
gie praxisorientiert, z. B. die Forschung iiber 
Gruppenleistungen, Gruppenfiihrung, Bezie- 
hungen zwischen Gruppen, Vorurteile, Entste- 
hung von Zuneigung und Beziehungen, usw. 
Viele der genannten Themen werden auch im 
vorliegenden Buch erortert. Dennoch konzen- 
triert es sich auf die grundlegenden, allgemeinen 
Theorien und Ergebnisse der Sozialpsychologie, 
da es inzwischen eine Reihe von Biichem gibt, 
die explizit und ausschlieBlich der angewand- 
ten Sozialpsychologie gewidmet sind (z. B. 
Haisch, 1983; Schultz-Gambard, 1987; s. 
auch Frey, Hoyos und Stahlberg, 1988). 
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1.3 Theorien der Sozialpsychologie 

1.31 Was ist eine Theorie 3 

Eine Theorie besteht aus Definitionen und Hypo- 
thesen. Zunachst miissen durch Definitionen die 
Begriffe geklart werden, die in der Theorie ver- 
wendet werden. Durch eine moglichst prazise 
Explikation der Begriffe sollen vor allem MiB- 
verstandnisse und Mehrdeutigkeiten vermieden 
werden. AuBerdem wird dadurch der Teilbereich 
der Realitat eingegrenzt, d. h. es werden die 
Objekte und Prozesse genannt, auf die sich die 
Theorie bezieht und wofiir sie Giiltigkeit bean- 
sprucht (z. B. Veranderungen menschlichen 
Verhaltens). Je allgemeiner die verwendeten Be- 
griffe sind, desto groBer ist der Giiltigkeitsbe- 
reich einer Theorie. 

Uber die verwendeten Begriffe werden nun Aus- 
sagen gemacht (Hypothesen formuliert). Diese 
haben groBtenteils die Form von Wenn-Dann- 
Satzen (in der Logik Konditional oder Implika- 
tion genannt), z. B «wenn ein bestimmtes Ver- 
halten oft belohnt wird, dann steigt seine Haufig- 
keit» oder «wenn oft eine groBe Belohnung auf 
ein bestimmtes Verhalten folgt, dann steigt des- 
sen Haufigkeit starker an als bei Verwendung 
einer kleineren Belohnung». Die tatsachliche 
Formulierung von Hypothesen erfolgt nicht im- 
mer in Form von Wenn-Dann-Satzen (man 
konnte etwa den vorigen Satz auch so formulie- 
ren: «GroBe Belohnungen andern die Verhal- 
tenshaufigkeit starker als kleinere Belohnun- 
gen»). Viele Hypothesen lassen sich aber auf 
Wenn-Dann-Satze zuriickfiihren. 

Aus den allgemeinen Hypothesen einer Theorie 
lassen sich unter anderem dadurch zahlreiche 
speziellere Aussagen ableiten, daB man an Stelle 
der allgemeinen Begriffe der Hypothese kon- 
krete Spezialfalle einsetzt. Ersetzt man im ersten 
Beispiel des vorigen Absatzes den Begriff «Ver- 
halten» durch den spezielleren Begriff «agressi- 
ves Verhalten», hat man dadurch eine weitere 
Hypothese aus der Theorie abgeleitet: «Wenn 
aggressives Verhalten oft belohnt wird, dann 
steigt seine Haufigkeit.» 



Die Ausfuhrungen in diesem Abschnitt (1.31) sind aus 
Raumgriinden kursorisch. Der interessierte Leser moge 
sich an die einschlagige Spezialliteratur wenden (z.B. 
Albert, 1969; Groeben und Westmeyer, 1975; Lein- 
fellner, 1967; Popper, 1973; Westmeyer, 1973). 



Dadurch, daB die Hypothesen einer Theorie mei- 
stens in der Form von Wenn-Dann-Satzen for- 
muliert sind, leistet jede Theorie zweierlei; Er- 
klarung und Voraussage (Hempel und Oppen- 
heim, 1948). Man kann beobachtete Phanomene 
erklaren («die Person X handelt deshalb so ag- 
gressiv, weil sie oft fur aggressive Handlungen 
belohnt wurde») und man kann die Wirkungen 
bestimmter Prozesse voraussagen («wenn ich 
Person Y oft fur kooperatives Verhalten be- 
lohne, dann wird sie in Zukunft kooperativer 
sein als jetzt»). 

Eine Theorie ist also mindestens aus zwei Griin- 
den nutzlich. Erstens erlauben ihre allgemeinen 
Formulierungen die Erklarung einer groBen Zahl 
verschiedener Phanomene mit demselben Be- 
griffsapparat. Eine Theorie ist denkokonomisch. 
Man braucht nicht mehr fur jedes Faktum ad hoc 
eine eigene Erklarung zu finden. 

Zweitens erlaubt eine Theorie die Vorhersage 
der Wirkung bestimmter Handlungen. Damit 
bekommt man die Realitat «besser in den Griff». 
Jede Theorie ist eine Handlungsanweisung. Sie 
sagt aus, was man tun muB, um bestimmte Ziele 
zu erreichen. Mit anderen Worten, wie paradox 
es auch klingen mag, eine Theorie ist sehr prak- 
tisch. 

Nun gibt es fur viele Teilbereiche der Realitat 
mehrere Theorien. Wie kann man feststellen, 
welche davon die beste ist? Einige (nicht alle) 
Giitekriterien von Theorien sind die folgenden: 
Eine Theorie muB widerspruchsfrei sein, d. h. 
man darf nicht eine Aussage und deren Gegenteil 
(Verneinung) aus ihr ableiten konnen. 

Eine Theorie ist desto besser, je mehr Phano- 
mene sie erklart und voraussagt. 

Eine Theorie ist desto besser, je praziser ihre 
Voraussagen sind. 

Eine Theorie ist desto besser, je einfacher sie ist 
(d. h. aus je weniger Begriffen und Hypothesen 
die Theorie besteht). 

Eine Theorie ist desto besser, je groBer ihre 
Priifbarkeit ist. (Die Priifbarkeit einer Theorie 
hangt vor allem von den verwendeten Begriffen 
ab. Eine Theorie, die in ihren Voraussagen vor- 
wiegend Begriffe verwendet, die sich auf beob- 
achtbare Objekte und Prozesse beziehen, ist bes- 
ser als eine, die vorwiegend hypothetische, nicht 
beobachtbare Variablen beschreibt. Darauf wird 
in den nachsten Abschnitten genauer eingegan- 
gen.) 
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Eine Theorie ist desto besser, je mehr sie durch 
empirische Daten gestiitzt ist. 

Aber auch die im Augenblick beste Theorie ist 
keine endgiiltige Erkenntnis. Eine Theorie ist 
kein Dogma und sie besteht immer nur bis auf 
Widerruf. Wenn hinlanglich viele Fakten (expe- 
rimentelle Daten) auftauchen, die mit einer 
Theorie unvertraglich sind, dann muB diese revi- 
diert oder durch eine neue ersetzt werden (Al- 
bert, 1969; Popper, 1973). 

In manchen Fallen ist es auch gar nicht moglich 
und nicht einmal zweckmaBig, sich fur eine 
einzige (beste) Theorie zu entscheiden. Das ist 
zum Beispiel dann der Fall, wenn Theorien iiber 
den gleichen Realitatsausschnitt (etwa menschli- 
ches Verhalten) einander in dem Sinn erganzen, 
daB jede dieser Theorien bestimmte Fakten er- 
klaren kann, die von den jeweils anderen Theo- 
rien nicht erklart werden konnen. Wollte man 
sich angesichts einer solchen Sachlage (wie sie 
auch in der Sozialpsychologie besteht), auf einen 
einzigen theoretischen Standpunkt versteifen 
und vielleicht sogar von diesem nicht erklarbare 
Phanomene einfach ignorieren, so ware das ein 
bedenklich engstirniger und dogmatischer 
Standpunkt. Ein theoretischer Pluralismus (Al- 
bert, 1969) ist hier vorzuziehen. Natiirlich kon- 
nen auch bei Akzeptierung mehrerer Theorien 
nur solche zugelassen werden, die bestimmten 
Giitekriterien geniigen (siehe oben). Das vorlie- 
gende Buch wird reichlichen Gebrauch von ver- 
schiedenen (mehr oder weniger behavioristi- 
schen) Femtheorien und kognitiven Theorien 
machen. 

1.32 Unterschiede zwischen 
behavioristischen und kognitiven Theorien 

Die europaische Psychologie hielt (und halt) von 
jeher die eigenen BewuBtseinsvorgange fur das 
unmittelbar Gegebene, fur die primaren Daten. 
Das Beobachten der eigenen BewuBtseinsvor- 
gange heiBt Introspektion. Introspektion fiihrt 
aber nicht iiber das eigene BewuBtsein hinaus 
und ist daher von beschranktem Wert. Will man 
psychologische Erkenntnisse als allgemeingiil- 
tige GesetzmaBigkeiten formulieren, so muB 
man sicher sein, daB andere Menschen densel- 
ben GesetzmaBigkeiten unterliegen. Dieses Pro- 
blem ist - nur scheinbar! - zu losen, indem man 
andere nach ihren Erlebnissen fragt. Aber hier 



tauchen nur neue Probleme auf; Antwortet der 
andere ehrlich? Ist er iiberhaupt imstande, seine 
Erlebnisse zu beschreiben? Ist die Beschreibung 
vollstandig? Hat ein Wort, das er zur Beschrei- 
bung verwendet, fur ihn dieselbe Bedeutung wie 
fur mich? usw. 

Aus diesen und anderen Griinden hat die auBer- 
europaische Psychologie von vornherein die In- 
trospektion vermieden. Die Begriinder der west- 
lichen (Thorndike; Watson) und der ostlichen 
empirischen Psychologie (Pawlow) konzen- 
trierten ihre Untersuchungen auf das beobacht- 
bare Verhalten, auf Handlungen. Daher werden 
diese Richtungen unter dem Namen Behavioris- 
mus zusammengefaBt. 

Die zentrale psychologische Frage lautet; Wel- 
che Vorgange in der (beobachtbaren) Umgebung 
eines Febewesens verursachen welches Verhal- 
ten bzw. welche Verhaltensanderungen? Oder, 
anders formuliert: Welche Vorgange auf der 
Reizseite verursachen welche Vorgange auf der 
Verhaltensseite? Hier wird also ein «Black-Box- 
Modell» verwendet (siehe Abbildung 2): Reize 
(Stimuli) wirken auf den Organismus ein, bilden 
seinen Input, der Organismus antwortet darauf 
(Output) mit bestimmten Verhaltensweisen (Re- 
sponses). 



s 


Organismus 


R 


Input | 


(Black Box) 


Output 



Abbildung 2 

Man will allgemeine, gesetzmaBige Beziehun- 
gen zwischen S-Variablen und R-Variablen er- 
kennen (beobachten!), ohne Annahmen iiber die 
einer exakten Methodik nicht zuganglichen Be- 
wuBtseinsprozesse zu treffen. Die primaren Da- 
ten sind Verhaltensweisen, nicht Erlebnisse. 
Theorien, die sich auf Aussagen iiber S-R-Bezie- 
hungen beschranken, heiBen behavioristische 
Theorien (man spricht in diesem Zusammenhang 
auch von einer S-R-Psychologie). Theorien die- 
ser Art haben den groBen Vorteil, daB ihre Aus- 
sagen auBerordentlich gut und direkt priifbar 
sind. 

Neuerdings wendet man sich aber wieder sehr 
stark den introspektiven Daten und Variablen zu. 
Man will nicht mehr mit dem leeren Organismus 
des Black-Box -Modells arbeiten, sondem man 
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halt Variablen wie Gefiihle, Einstellungen, 
Werte, Meinungen usw. fur wichtige Prozesse, 
die zwischen den Polen S und R vermitteln 
(auBerdem sind sie nicht nur wegen ihrer Ver- 
mittlerrolle, sondern auch um ihrer selbst willen 
interessant). Solche vermittelnde Prozesse be- 
zeichnet man als intervenierende Variablen. 
Theorien, die ihr Hauptaugenmerk auf «innere» 
Prozesse richten, heiBen kognitive Theorien’. 
Die Probleme bei ihrer Uberpriifung sind natiir- 
lich betrachtlich. Die diesbeztiglichen Schwie- 
rigkeiten werden u. a. im Abschnitt iiber Festin- 
GERS Dissonanztheorie behandelt. 

In den nachsten Abschnitten wird je eine beha- 
vioristische und eine kognitive Theorie detail- 
liert dargestellt. An diesen Beispielen sollen 
diese beiden extremen Denkhaltungen darge- 
stellt sowie ihre Relevanz fur die Sozialpsycho- 
logie gezeigt werden. 

1.33 Skinners Lerntheorie 

1.331 Grundbegriffe 

Lerntheorien sind fur die Sozialpsychologie be- 
sonders wichtig. Da der Mensch nur mit ganz 
wenigen angeborenen Verhaltensweisen ausge- 
stattet ist, miissen die meisten notwendigen Teil- 
prozesse und Voraussetzungen sozialer Interak- 
tion (z. B. Sprechen, Meinungen und Einstellun- 
gen) erst durch Erfahrung erworben, also gelernt 
werden. 

Die Grundbegriffe von Skinners Lerntheorie 
(1938, 1953) sind denkbar einfach: Reize und 
Verhalten. Verhaltensweisen werden in zwei 
Klassen eingeteilt: Reflexe und Operanten. Re- 
flexe sind solche Verhaltensweisen, die notwen- 
digerweise, zwangslaufig von bestimmten Rei- 
zen ausgelost werden. Ein Beispiel dafiir ist der 
Pupillenreflex: Der Durchmesser der Pupille an- 
dert sich automatisch mit jeder Helligkeitsande- 
rung. 

Das Auftreten von Operanten dagegen ist an 
keine bestimmte Reizkonstellation gebunden. 
Jeder Operant kann prinzipiell in jeder Situation 
vorkommen. Die meisten Verhaltensweisen des 



4 Im engeren Sinn spricht man nur dann von kognitiven 
Theorien, wenn sich die intervenierenden Variablen auf 
Prozesse der Informationsverarbeitung (Wahmehmung, 
Denkprozesse, Meinungsbildung und -anderung usw.) be- 
ziehen. 



Menschen sind Operanten (Gehen, Gestikulie- 
ren, Sprechen usw.). Skinners Theorie be- 
sc drank t sich auf Aussagen liber Operanten, sie 
sagt nichts iiber Reflexe (spater wird allerdings 
zu zeigen sein (Abschnitt 2.21), daB die Grenzen 
zwischen Operanten und Reflexen flieBend 
sind). 

In einer etwas liberaleren, nichtbehavioristi- 
schen Terminologie konnte man Operanten ein- 
fach als Spontanverhalten oder Willkiirverhalten 
bezeichnen: Verhalten, das in (fast) jeder Situa- 
tion willkiirlich hervorgerufen und auch wieder 
abgebrochen werden kann. Reflexe dagegen 
brauchen den auslosenden Reiz. Sobald sie ein- 
mal ablaufen, kann man sie meistens nicht mehr 
willentlich unterdrucken. 

Bei den Reizen interessieren besonders diejeni- 
gen, die auf ein Verhalten folgen. Man unter- 
scheidet sie nach ihren Wirkungen auf die Hau- 
figkeit eines Verhaltens, Unter welchen Umstan- 
den sie diese Wirkung ausiiben, wird in den 
nachsten Abschnitten genau dargestellt. Manche 
nach einem Verhalten auftretende Reize steigern 
die Haufigkeit dieses Verhaltens. Solche Reize 
heiBen Verstdrker (S + ). Eine andere Klasse von 
Reizen senkt die Haufigkeit von Operanten. In 
diesem Fall spricht man von aversiven Reizen 
oder Straf reizen (S_). SchlieBlich gibt es noch 
Reize, die keinerlei EinfluB auf das Verhalten 
ausiiben. Sie heiBen neutrale Reize (SJ. Eine 
weitere Reizkategorie (diskriminative Reize, S d ) 
wird spater besprochen (Abschnitt 1.334). 

1.332 Lernen und Extinktion 
Operantenlernen (auch Operantenkonditionieren 
oder operantes Konditionieren genannt) besteht 
in erster Linie darin, die Haufigkeit eines Ope- 
ranten zu andern. Die Haufigkeit einer Verhal- 
tensweise ist ein auBerst wichtiger Aspekt. Ein 
«aggressiver Charakter» verhalt sich einfach of- 
ter aggressiv als andere. Ein Extravertierter 
spricht mehr als ein Introvertierter usw. 
Skinner gewann seine grundlegenden Erkennt- 
nisse zunachst im Tierversuch (wie im nachsten 
Abschnitt zu zeigen sein wird, haben diese Er- 
kenntnisse auch fur den Menschen Giiltigkeit). 
Skinner arbeitete vor allem mit Ratten und mit 
Tauben. Introspektive Daten sind dadurch von 
vornherein ausgeschlossen. Der Versuchsappa- 
rat ist die Skinnerbox. Das ist eine fiir das Tier 
sehr geraumige, oben offene Schachtel, die ei- 
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nen Lautsprecher, einige verschiedenfarbige 
Lampen und vor allem einen Hebei und einen 
Futtertrog enthalt. Das Versuchstier (Vt) fuhrt 
zunachst zufallig eine Menge von Handlungen 
durch. Es geht vorwarts und riickwarts, stellt 
sich auf die Hinterpfoten, schaut und schnup- 
pert, kratzt an den Wanden, uriniert usw. Der 
Versuchsleiter (VI) wahlt nun fur den Versuch 
einen bestimmten Operanten aus, in diesem Fall 
das Niederdrucken des Hebels in der Skinner- 
box. Der VI wartet, bis das Vt (zufallig) auf den 
Hebei druckt und gibt jedesmal (sofort!) ein 
kleines Stuck Futter von auBen in den Trog 
(siehe Abbildung 3). (Das Futter - oder irgend- 
ein anderer Reiz - muB nicht vom VI selbst 
dargeboten werden. Es handelt sich in der Regel 
um automatisierte Versuchsapparate. Der Hebei 
ist mit einem Futtermagazin verbunden, so daB 
jede Betatigung automatisch Futtervorgabe be- 
wirkt. Auch die Zahlung der Haufigkeit und die 
Registrierung der zeitlichen Verteilung der Ope- 
ranten erfolgt automatisch mit Hilfe eines 
Schreibapparates, der mit dem Hebei in Verbin- 
dung steht.) 
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Abbildung 3 



Das Resultat dieser Prozedur ist ein Ansteigen 
der Haufigkeit des Hebeldriickens (Abbildung 
4). Der ausgewahlte Operant tritt zunachst spon- 
tan mit einer gewissen, relativ konstanten Hau- 
figkeit auf (diese Anfangshaufigkeit heiBt Basis- 
rate). Im Zeitpunkt A beginnt die Femphase, 
d. h. ab jetzt wird jedes Auftreten des Operanten 
von einem Verstarker gefolgt. Die Frequenz des 
Operanten steigt daraufhin kontinuierlich an, bis 
(bei Punkt B) ein Plateau erreicht wird. Obwohl 
weiterhin Futter gegeben wird, steigt die Ope- 



rantenfrequenz nicht mehr wesentlich an. Die 
wiederholte Aufeinanderfolge von Operant (He- 
beldrucken) und Reiz (Futter) bewirkte hier ei- 
nen Haufigkeitsanstieg des Operanten. Futter 
gehort also zur Reizklasse der Verstarker. 

Wenn man den Verstarker wieder ausblendet (in 
unserem Fall: wenn auf das Hebeldrucken kein 
Futter mehr folgt), sinkt die Haufigkeit des Ver- 
haltens wieder. Diesen Vorgang nennt man Ex- 
tinktion (Abbildung 4, ab Punkt C). Die Operan- 
tenhaufigkeit sinkt in unregelmaBigen Spriin- 
gen, bis sie wieder die Basisrate erreicht. Sie 
sinkt im allgemeinen nicht auf Null. Dazu waren 
andere Prozeduren notwendig. 

Hatte der VI anstelle des Futters einen elektri- 
schen Schlag oder ein sehr lautes Gerausch ver- 
wendet, dann ware die Haufigkeit des Hebel- 
driickens vom Punkt A an nicht gestiegen, son- 
dem gesunken. Zwischen B und C ware sie 
einigermaBen konstant geblieben und von C an 
wieder zur Basisrate zuruckgekehrt. Es hatte 
sich eine zur Kurve in Abbildung 4 spiegelbildli- 
che Fernkurve ergeben. Elektrische Schlage und 
extrem laute Gerausche senken also die Fre- 
quenz eines Operanten, wenn sie mehrmals un- 
mittelbar auf den Operanten folgen. Sie sind 
Strafreize oder aversive Reize. Ware das Hebel- 
drucken regelmaBig von einem blauen Ficht 
mittlerer Intensitat gefolgt worden, hatte sich 
keine nennenswerte Anderung seiner Haufigkeit 
ergeben. Das blaue Ficht ist ein neutraler Reiz. 
Verstarker, aversiver und neutraler Reiz wurden 
hier vollig objektiv (behavioristisch) aufgrund 
ihrer Wirkung auf das Verhalten definiert. Es ist 
aber die Vermutung naheliegend, daB es sich bei 
Verstarkem um angenehme, bei Strafreizen um 
unangenehme und bei neutralen Reizen um unin- 
teressante, gleichgultige Ereignisse handelt. Ko- 
gnitive Femtheorien, auf die spater genau einge- 
gangen wird, definieren die entsprechenden 
Reizkategorien auch in dieser Weise. 

Der Kern der SKiNNERschen Femtheorie ist also 
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letztlich ein Lustprinzip. Die Haufigkeit von 
Verhaltensweisen, die zu Lustgewinn fiihren, 
steigt. Verhaltensweisen, die zu unlustbetonten 
Erlebnissen fiihren, werden seltener. Wir haben 
es also hier mit einer hedonistischen Theorie zu 
tun, die paradoxerweise nie Begriffe wie ange- 
nehm und unangenehm verwendet. Die Vorteile 
davon, namlich klare Begriffe und eindeutige 
Uberpriifbarkeit, sind offensichtlich. Die Skin- 
NERsche Formulierung ist auBerdem allgemeiner 
als eine explizit hedonistische. Denn Skinners 
Theorie schlieBt die Moglichkeit mit ein, daB es 
wirksame Verstarker und Strafreize geben kann, 
die vom lernenden Organismus gar nicht be- 
merkt werden (also unbewuBt bleiben). 
Besonders wichtig fiir den LernprozeB ist die 
zeitliche Distanz zwischen Operant und Verstar- 
ker. Diese beeinfluBt namlich ganz wesentlich 
die Lerngeschwindigkeit. (Lerngeschwindigkeit 
kann man definieren als die Zeit, die benotigt 
wird, um nach Beginn der Lernphase - Punkt A - 
das Plateau - Punkt B - zu erreichen; oder die 
Anzahl der Verstarker, die notig sind, um von A 
nach B zu kommen; ganz allgemein laBt sich 
Lerngeschwindigkeit als Anstieg der Lemkurve 
definieren: je steiler die Lemkurve, desto schnel- 
ler wird gelemt). Je kiirzer der zeitliche Abstand 
zwischen Operant und Verstarker ist, desto gro- 
Ber ist das Lerntempo. Diese GesetzmaBigkeit 
wurde u. a. von Grice (1948) und Perin (1943) 
experimented demonstriert. Die entsprechenden 
Daten sind in Abbildung 5 ersichtlich. Das (sorg- 
faltiger geplante und kontrollierte) Experiment 
von Grice zeigt, daB der optimale Abstand zwi- 
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Abbildung 5 



schen Null und einer halben Sekunde liegt. Ist 
der Abstand langer als 5 Sekunden, tritt prak- 
tisch kein Lernen (keine Haufigkeitsanderung 
des Operanten) mehr auf. 

Ein weiterer bedeutender Faktor beim Lemen ist 
die Verstarkermenge (z. B. wieviel Futter jedes- 
mal als Verstarker geboten wird). Die Verstar- 
kermenge beeinfluBt nicht so sehr die Lemge- 
schwindigkeit als vielmehr das AusmaB des Ler- 
nens bzw. der Verhaltensanderung (definiert als 
die Hohe des Plateaus der Lemkurve; oder als 
Differenz zwischen Basisrate und Plateau). Es 
gilt; Je groBer die Verstarkermenge, desto hoher 
das Plateau der Lemkurve. Eine Literaturiiber- 
sicht dazu gibt Pubols (1960). 

Hier muB noch der wichtige Begriff der Reak- 
tionsstdrke eingefiihrt werden. DaB und wieviel 
gelernt wurde, zeigt sich namlich nicht nur in 
Anderungen der Haufigkeit eines Verhaltens, 
sondem auch in anderen Variablen. Je mehr 
gelemt wurde (je ofter ein Operant verstarkt 
wurde), desto mehr steigt die Operantenhaufig- 
keit, desto kiirzer wird die Latenz des Verhaltens 
(die Reaktionszeit), desto schneller wird der 
Operant ausgefiihrt und - vor allem - desto 
langer dauert die Extinktionsphase (genauer: de- 
sto mehr nichtverstarkte Operanten werden 
durchgefiihrt). Diese vier Variablen korrelieren 
und sind Indizes fiir die hypothetische Variable 
«Reaktionsstarke eines Verhaltens». 

1.333 Verwendung (Brciuchbarkeit) in der 
Sozialpsychologie 

Es soli nun an einigen Beispielen die Brauchbar- 
keit der SKiNNERschen Lerntheorie fiir die So- 
zialpsychologie gezeigt werden. Es muB der 
Nachweis erbracht werden, daB diese zunachst 
im Tierversuch erarbeiteten GesetzmaBigkeiten 
des Verhaltens auch beim Menschen Giiltigkeit 
haben. AuBerdem miissen Verlauf und Folgen 
von Interaktionen (denn diese sind der For- 
schungsgegenstand der Sozialpsychologie) mit 
Hilfe dieser Theorie erklart und vorausgesagt 
werden konnen. 

Betrachten wir zunachst den recht alltaglichen 
Fall eines Kleinkindes, das am Abend beim 
Schlafengehen regelmaBig einen Wutanfall pro- 
duziert. Die iibliche Erziehungspraxis ist die, 
dem Kind gut zuzureden und es liebevoll ins Bett 
zu dirigieren. Dabei wird aber ein Operant (der 
Wutanfall) verstarkt (durch liebe voile Zuwen- 
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dung). Die Folge ist unausbleiblich: Der Wutan- 
fall beim Schlafengehen wird immer haufiger. 
Nach den vorhin dargestellten lerntheoretischen 
Erkenntnissen miiBte hier ein anderer Weg ein- 
geschlagen werden: Extinktion. In der Praxis 
heiBt das: Der Wutanfall muB konsequent igno- 
riert werden. Kein Blick, kein liebevolles, aber 
auch kein drohendes Wort darf an das Kind 
gerichtet werden. Die Ergebnisse einer solchen 
Vorgangsweise publizierte Williams (1959). 
Wie Abbildung 6 zeigt, waren bereits in der 
siebenten kritischen Situation die Wutanfalle 
vollig geloscht (extingiert). 




Abbildung 6 

Eine besonders wichtige Interaktionsform ist die 
sprachliche Interaktion. Experimente zum «Ver- 
balen Konditionieren» zeigen, daB der Inhalt 
einer Konversation durch gezielte Verstarker ge- 
steuert werden kann. Unter den ersten Experi- 
menten auf diesem Gebiet waren die von Green- 
spoon (1955), Taffel (1955) und Verplanck 
(1955). Einen Uberblick gibt Kanfer (1968). 
Das Experiment wird oft als Wartezeit getamt. 
Der Versuchsleiter (VI) stellt sich als (angebli- 
che) zweite Versuchsperson (Vp) vor, die hier 
ebenfalls wartet und beginnt ein scheinbar be- 
langloses Gesprach. In Wahrheit registriert er 
zunachst (etwa 10 Minuten lang) die Basisrate 
eines bestimmten Operanten (z. B. alle Satze, 
die mit «ich» beginnen bzw. alle Satze, in denen 
die echte Vp liber sich selbst spricht). Dann folgt 
eine ebenso lange Lernphase, in der jeder dieser 
Ich-Satze sofort verstarkt wird. Dazu geniigt 
schon ein Lacheln, ein Kopfnicken, ein freundli- 
ches «ja» und ahnliches. Die Haufigkeit solcher 



Satze steigt daraufbin rapid an. Nun folgt eine 
Extinktionsphase, in der die ichbezogenen Satze 
unverstarkt bleiben. Ihre Frequenz sinkt wieder 
bis zur Basisrate. Dieser Vorgang laBt sich mehr- 
mals wiederholen. 

An den Experimenten zum verbalen Konditio- 
nieren ist u. a. bemerkenswert, daB einem Teil 
der Versuchspersonen (Vpn) der Zusammen- 
hang zwischen bestimmten Inhalten und darauf- 
folgenden Verstarkern (etwa Kopfnicken) nie 
bewuBt wird. Dennoch ist auch bei diesen Vpn 
vielfach ein Frequenzanstieg des verbalen Ope- 
ranten zu verzeichnen. 

Das Faktum des verbalen Konditionierens kann 
nun seinerseits manche Aspekte wichtiger Inter- 
aktionen erklaren, insbesondere der Interaktion 
zwischen Patient und Psychotherapeut und zwi- 
schen Befragtem und Interviewer. Der Nachweis 
des verbalen Konditionierens veranlaBte viele 
Forscher zu der Vermutung, daB in beiden ge- 
nannten Fallen Verfalschungen dadurch zu- 
stande kommen, daB der Therapeut bzw. der 
Interviewer gewisse AuBerungen seines Ge- 
sprachspartners (in der Regel ohne Absicht und 
daher unbewuBt) verstarkt, und damit ihre Hau- 
figkeit gegeniiber anderen Inhalten anhebt. 
Quay (1959) formulierte und iiberprufte die 
Hypothese, daB Patienten einfach deshalb so 
haufig liber friihe Kindheitserlebnisse in der Fa- 
milie sprechen, weil sie dafiir von vielen Thera- 
peuten verstarkt werden und nicht etwa deshalb, 
weil - nach Meinung der orthodoxen Psychoana- 
lyse - die Wurzel der meisten Neurosen in den 
friihen Eltern-Kind-Beziehungen liegt. In der 
einen Versuchsgruppe wurden (in einem quasi- 
therapeutischen Interview) vom VI alle von der 
jeweiligen Vp erwahnten mit der Familie zusam- 
menhangenden Kindheitserlebnisse durch zu- 
stimmend gemurmeltes «mh-mh» verstarkt. 
Dementsprechend stieg ihre Haufigkeit deutlich 
an. In einer zweiten Versuchsgruppe wurden 
andere Inhalte aufahnliche Weise verstarkt, de- 
ren Haufigkeit dann ebenfalls anstieg. Daraus 
schloB Quay, daB die groBe Haufigkeit, mit der 
von bestimmten Ereignissen oder Personen ge- 
sprochen wird, offenbar nicht so sehr von deren 
vermeintlicher Wichtigkeit abhangt, sondern 
eher vom Verhalten des Therapeuten. Andere 
Autoren kamen zu iibereinstimmenden Ergeb- 
nissen (Murray, 1956; Truax, 1966; Wil- 
liams und Blanton, 1968). 
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Eine ahnliche Hypothese besagt, daB die Ergeb- 
nisse mancher Meinungsumfragen nicht nur die 
tatsachlichen Meinungen und Einstellungen der 
Befragten widerspiegeln, sondern auch (durch 
verbale Verstarkung) unabsichtlich vom Inter- 
viewer beeinfluBt sind. Es konnte sein, daB der 
Interviewer (ohne es zu wissen) immer dann 
nickt oder lachelt, wenn der Befragte eine dem 
Interviewer sympathische Meinung auBert. Das 
wiirde auch erklaren, warum verschiedene Inter- 
viewer, selbst wenn sie vollig vergleichbare 
Stichproben befragen, zu verschiedenen Ergeb- 
nissen kommen. 

Hildum und Brown (1956) fuhrten ein hierfiir 
relevantes Experiment durch. Die Vpn muBten 
telefonisch 15 Fragen iiber die Ausbildung in 
Harvard beantworten. Eine Halfte der Vpn 
wurde fur positiv eingestellte Antworten ver- 
starkt, die andere Halfte fur negative Antworten. 
Dementsprechend gab die erste Gruppe von Vpn 
auch signifikant mehr positive und weniger ne- 
gative Antworten als die zweite Gruppe. 

Es gibt zahlreiche ahnliche Experimente mit 
analogen Ergebnissen. Einen diesbeziiglichen 
Uberblick findet man bei Insko (1967, S. 18 ff.). 

1.334 Generalisation und Diskrimination 
Wie im vorletzten Abschnitt erwahnt wurde, 
besteht Operantenlernen in erster Linie in Hau- 
figkeitsanderungen. Aber es gibt noch einen 
zweiten, auBerst wichtigen Aspekt beim Operan- 
tenlemen: Operanten konnen durch Lempro- 
zesse reiz- bzw. situationsabhangig werden. 
Nach solchen (in diesem Abschnitt genauer be- 
schriebenen) Lernprozessen ist bei Vorhanden- 
sein bestimmter Reize von vomherein die Auf- 
trittswahrscheinlichkeit mancher Operanten er- 
hoht. Reize und Reizkonstellationen mit dieser 
Eigenschaft heiBen diskriminative Reize (Sd). 
Jede Verhaltensanderung wird in einer bestimm- 
ten Situation gelernt. Dennoch bleibt das neue 
Verhalten nicht auf die Lernsituation be- 
schrankt. Es zeigt sich auch in neuen Situationen 
und Umgebungen: Es «generalisiert». Dies ge- 
schieht nach bestimmten GesetzmaBigkeiten: 
Das neue (geanderte) Verhalten wird um so mehr 
auf neue Situationen iibertragen, je ahnlicher 
diese der Lernsituation sind. Man spricht hier 
von einem Generalisationsgradienten. 

In einem Experiment von Guttman und Kalish 
(1956) lemten Tauben auf eine Scheibe zu pek- 



ken, wenn diese in einer bestimmten Farbe (ein 
bestimmtes Grim) angeleuchtet wurde. Nach 
einer hinreichend langen Lernphase wurde die 
Scheibe in zufalliger Reihenfolge in den ver- 
schiedensten Farben beleuchtet. Es zeigte sich, 
daB die Tauben fast bei alien Farben auf die 
Scheibe peckten, aber um so seltener, je unahnli- 
cher die neue Farbe dem urspriinglichen Grim 
war (Abbildung 7). 




Abbildimg 7 



Dieses Experiment konnte in folgender Abande- 
rung fortgesetzt werden: Man verwendet nur 
mehr zwei Farben (etwa ein Grim und ein 
Orange) und verstarkt jedes Pecken bei griinem 
Licht, nie aber bei orangefarbenem. Ein solches 
Verfahren heiBt Diskriminationstraining oder 
Diskriminationslernen (Unterscheidungsler- 
nen). Der Reiz, bei dessen Anwesenheit das 
Verhalten verstarkt wird, heiBt diskriminativer 
Reiz (Sd) . Die Folge dieser Prozedur ware, daB 
zunachst die Reaktionsstarke bei Orange stark 
abnimmt (eventuell auf Null sinkt) und auBer- 
dem der ganze Generalisationsgradient steiler 
wird (Abbildung 8). Der Organismus hat zu 
unterscheiden gelernt, in welcher Situation ein 
bestimmtes Verhalten erfolgreich ist und in wel- 
cher nicht. 

Auf analoge Weise lernt etwa ein Kind, daB das 
Vorfiihren von Turnkunststiicken im Freundes- 




Abbildung 8 
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kreis verstarkt wird, nicht aber im Rechenunter- 
richt oder in der Kirche. Ein junger Wissen- 
schafder wird fur die geistreiche Ableitung ma- 
thematischer Formeln von seinen Kollegen ver- 
starkt (durch Anerkennung), nicht aber von hiib- 
schen Madchen in einem Tanzlokal. Ein Schau- 
spieler wird durch Beifall verstarkt, wenn er in 
pathetischem Tonfall klassische Gedichte vor- 
tragt, aber nicht, wenn er in gleicher Weise im 
Gasthaus ein Paar Wiirstel bestellt. Hinlanglich 
viele Erfahrungen situationsabhangiger Verstar- 
ker bzw. Strafreize machen das Verhalten situa- 
tionsangepaf.it. Bleiben solche Lernprozesse aus, 
dann generalisieren manche Verhaltensweisen 
zu stark. Der Betreffende wirkt komisch oder 
gerat in Schwierigkeiten. 

Das Phanomen der Diskriminierung ist auBeror- 
dentlich wichtig. Aus ihm ergeben sich weitrei- 
chende Folgerungen, insbesondere fur Person- 
lichkeitstheorien. Davon wird spater ausfiihrlich 
die Rede sein (Abschnitt 2.621). 

1.335 Verstarkerplane und das Gesetz des 
relativen Effekts 

Es ist nicht notwendig, jedes Auftreten eines 
bestimmten Operanten zu verstarken. Wenn ein 
Operant nur manchmal verstarkt wird, fiihrt das 
ebenfalls zu einem Ansteigen seiner Haufigkeit. 
Im ersten Fall spricht man von einem kontinu- 
ierlichen Verstdrkerplan , im zweiten von einem 
intermittierenden (siehe Abbildung 9). Kontinu- 
ierliche, das heiBt hundertprozentige Verstar- 
kung wird in Laborexperimenten nicht sehr hau- 
fig verwendet und tritt in Realsituationen auBerst 
selten auf. Daher ist die Kenntnis der Wirkung 
von intermittierender Verstarkung nicht nur von 
theoretischer, sondern auch von groBer prakti- 
scher Bedeutung. 

Bereits von SKINNER (1938) wurden die typi- 
schen Unterschiede in der Wirkungsweise von 
kontinuierlichen und intermittierenden Planen 
festgestellt. Bei kontinuierlicher Verstarkung 



wird schneller gelernt als bei intermittierender 
(der Anstieg der Lernkurve ist steiler). Das Aus- 
maB des Lernens (die Differenz zwischen Basis- 
rate und Plateau der Lernkurve) muB nicht ver- 
schieden sein. Dasselbe Plateau wird bei inter- 
mittierender Verstarkung allerdings langsamer 
erreicht. Intermittierende Plane bewirken oft so- 
gar einen groBeren Haufigkeitszuwachs als kon- 
tinuierliche Plane. Wie in den nachsten Ab- 
schnitten gezeigt wird, kann mit bestimmten 
Arten von intermittierenden Planen sogar ein 
wesentlich groBerer Haufigkeitszuwachs erzielt 
werden als mit kontinuierlicher Verstarkung. 
Die Extinktion verlauft bei intermittierenden 
Planen langsamer als bei kontinuierlichen. Diese 
Tatsache ist fur die Sozialpsychologie von be- 
sonderer Wichtigkeit (darauf wird in Abschnitt 
2.13 genauer eingegangen). 

Ferster und Skinner (1957) beschrieben eine 
groBe Zahl verschiedener Verstarkerplane und 
deren typische Wirkungen. Hier sollen nur die 
wichtigsten dargestellt werden. Die beiden 
grundlegenden Arten von Verstarkerplanen sind 
Verhaltnisplane (Haufigkeitsplane) und Inter- 
vallplane (Zeitplane). Bei Verhaltnisplanen ist 
die Haufigkeit des Verhaltens entscheidend: 

Es wird ein bestimmter Prozentsatz eines Ope- 
rariten verstarkt, etwa jedes zweite oder jedes 
fiinfte Auftreten eines Operanten. Wird jedes 
zweite Mai verstarkt, spricht man von einem 50- 
Prozent-Plan (weil in der Halfte aller Falle ver- 
starkt wird), wird jedes fiinfte Mai verstarkt, 
liegt ein 20-Prozent-Plan vor usw. 
Verhaltnisplane haben charakteristische Wir- 
kungen: Sie bewirken eine groBere Verhaltens- 
haufigkeit als kontinuierliche Verstarkung. Und: 
Je seltener verstarkt wird (je geringer der Ver- 
starkerprozentsatz ist), desto groBer ist die Ver- 
haltenshaufigkeit. Diese zunachst vielleicht pa- 
radox erscheinenden Ergebnisse werden ver- 
standlich, wenn man bedenkt, daB die Zahl der 
Verstarker von der Verhaltenshaufigkeit ab- 
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hangt. Um die gleiche Anzahl von Verstarkern 
zu erhalten, sind bei einem intermittierenden 
Plan mehr Operanten notwendig als bei einem 
kontinuierlichen Plan; und es sind um so mehr 
Operanten notwendig, je geringer der Verstar- 
kerprozentsatz ist. 

Bei der zweiten Art von Verstarkerplanen, den 
Intervallpldnen, ist die Zeit entscheidend. Es 
wird jeder Operant verstarkt, der nach einem 
bestimmten Zeitintervall auftritt. Beim Hebel- 
drucken in der Skinnerbox konnte beispielsweise 
jede Minute oder jede flinfte Minute ein Verstar- 
ker gegeben werden. Operanten, die zwischen 
diesen Zeitpunkten auftreten, werden nicht ver- 
starkt. Beim Menschen konnen diese Intervalle 
wesentlich langer sein: Stunden, Tage usw. 
Intervallplane wirken anders als Verhaltnis- 
plane: Die Verhaltenshaufigkeit ist bei Intervall- 
planen oft geringer als bei Verhaltnisplanen. Die 
Zahl der Verstarker hangt bei Intervallplanen 
nicht von der Verhaltenshaufigkeit ab; Ob in 
einem Intervall vor dem verstarkten Operanten 
beispielsweise zwei oder zwanzig Operanten 
auftreten, hat keinerlei EinfluB auf die Verstar- 
kung. Femer ist das Plateau der Lemkurve nicht 
glatt, sondern hat charakteristische «Zacken»: 
Die Operanten sind nicht gleichmaBig liber die 
Zeit verteilt, sondern es tritt nach jeder Verstar- 
kung eine Pause auf, in der der Organismus nicht 
oder kaum reagiert, wahrend jeweils knapp vor 
dem Verstarkungszeitpunkt die Verhaltenshau- 
figkeit stark zunimmt. Ahnliche Haufigkeits- 
schwankungen treten mitunter auch bei Verhalt- 
nisplanen auf, besonders dann, wenn der Ver- 
starkungsprozentsatz sehr gering ist. 

Die Verstarker konnen in regelmaBiger Weise 
gegeben werden, wie es vorhin beschrieben 
wurde (z.B. jedes siebzehnte Mai oder jede 
neunte Minute). Dann spricht man von festen 
(oder fixen) Verhaltnisplanen bzw. von festen 
(oder fixen) Intervallplanen. Daneben gibt es 
auch variable Verstarkerplane. Bei einem varia- 
blen 5-Prozent-Plan beispielsweise wird nicht 
genau jedes zwanzigste Auftreten eines be- 
stimmten Operanten verstarkt, sondern im 
Durchschnitt (oder ungefahr) jedes zwanzigste. 
Statt genau den 20., 40., 60. usw. Operanten zu 
verstarken, wurde man dies beispielsweise beim 
18.) 43., 57., 84. usw. tun. Ahnlich kann man 
bei Intervallplanen vorgehen. Bei einem varia- 
blen 2-Minutenplan wird nicht jeder Operant 



verstarkt, der nach genau 120, 240, 360 usw. 
Sekunden auftritt, sondern beispielsweise nach 
110, 255, 320, 500 usw. Sekunden. 

Variable Verstarkerplane haben die Eigenschaft, 
sehr gleichmaBiges Verhalten hervorzurufen. 
Die vor allem fur fixe Intervallplane typischen 
«Zacken» (Haufigkeitsspitzen) treten hier nicht 
auf. Das Verhalten ist relativ gleichmaBig iiber 
die Zeit verteilt. AuBerdem fiihren variable 
Plane zu besonders langsamer Extinktion (vgl. 
Abschnitt 2.13). 

Zur Vereinfachung und Verkiirzung der Schreib- 
weise verwendet man bestimmte Buchstaben- 
kombinationen zur Bezeichnung bestimmter 
Verstarkerplane: FR bedeutet fixer Verhaltnis- 
plan (fixed ratio), VR variabler Verhaltnisplan 
(variable ratio), FI fixer Intervallplan (fixed in- 
terval) und VI variabler Intervallplan (variable 
interval). Zur genauen Kennzeichnung werden 
den Buchstaben noch Zahlen nachgestellt, die 
(bei Verhaltnisplanen) die Anzahl der fur eine 
Verstarkung notwendigen Reaktionen oder (bei 
Intervallplanen) das Zeitintervall zwischen ver- 
starkten Operanten angeben. So bezeichnet z. B. 
FR-50 einen Plan, bei dem genau jeder fiinfzig- 
ste Operant verstarkt wird, VR-20 einen Plan, 
bei dem im Durchschnitt jeder zwanzigste Ope- 
rant verstarkt wird und FI-5’ einen Plan, bei dem 
genau nach jeweils 5 Minuten verstarkt wird. 
Mit Hilfe von Intervallplanen ist der neueren 
Lempsychologie eine Entdeckung von groBter 
Wichtigkeit gelungen, die nicht nur wesentliche 
neue Einsichten mit sich brachte, sondern auch 
maBgeblich an einer theoretischen Neuorientie- 
rung der Lempsychologie beteiligt war; das «Ge- 
setz der relativen Effekte» (De Villiers und 
Herrnstein, 1976; Herrnstein, 1970; Rach- 
LIN, 1971). 

Das «Gesetz des relativen Effekts» (law of rela- 
tive effect), auch «Gesetz der Anpassung» (mat- 
ching law) genannt, wurde aufgrund von Experi- 
menten iiber Entscheidungs- bzw. Wahherhal- 
ten entdeckt (eine einfiihrende, aber detaillierte 
Darstellung gibt Rachlin, 1976). Das sind Ex- 
perimente, in denen nicht nur ein bestimmter 
Operant untersucht wird, sondern in denen das 
Vt zwischen mindestens zwei verstarkten Ope- 
ranten frei wahlen kann. Die einfachste Ver- 
suchsanordnung dieser Art ware eine Skinner- 
box mit zwei Hebeln (fur Ratten) oder mit zwei 
Pickscheiben (fur Tauben), wobei im allgemei- 
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nen die beiden Alternativen (z.B. die beiden 
Hebei) mit unterschiedlichen Verstarkerplanen 
gekoppelt sind. 

Bei solchen Versuchsanordnungen wechselt das 
Vt wiederholt zwischen den verstarkten Verhal- 
tensaltemativen ab. Untersucht man die relati- 
ven Haufigkeiten der beiden Operanten naher, 
dann zeigt sich, daB sie in genau vorhersagbarer 
Weise vom «Qualitatsunterschied» zwischen 
den beiden Verstarkerplanen abhangen: Das 
Verhaltnis zwischen den Haufigkeiten der bei- 
den Verhaltensweisen entspricht dem Verhaltnis 
zwischen den Mengen von Verstarkern, die das 
Vt durch jede der beiden Verhaltensweisen er- 
halt: 



In dieser Formel bedeuten f, die Haufigkeit des 
Verhaltens R] (innerhalb einer bestimmten Zeit- 
spanne), f 2 die Haufigkeit des Verhaltens R 2 
(innerhalb derselben Zeit), nt] die Anzahl von 
Verstarkern fur R und m 2 die Anzahl von Ver- 
starkem fiir R 2 (ebenfalls innerhalb derselben 
Zeit). 

Dieser Sachverhalt soli durch Beispiele verdeut- 
licht werden: Angenommen, R] ist das Betatigen 
des linken Hebels und R 2 das Betatigen des 
rechten Hebels; femer soil R mit Futterpillen 
entsprechend einem FI-2’ und R 2 mit Futterpil- 
len derselben Art, aber entsprechend einem FI-4' 
verstarkt werden. Mit Hilfe von R kann das Vt 
also jede zweite Minute und mit Hilfe von R 2 
jede vierte Minute eine Futterpille erhalten. Fur 
diesen Fall sagt Gleichung (1) voraus, daB der 
linke Hebei doppelt sooft betatigt wird wie der 
rechte (weil der linke Hebei die doppelte Futter- 
menge bringt). Wenn der linke Hebei mit einem 
FI-3’ und der rechte mit einem FI-9’ gekoppelt 
ist, wird der linke Hebei dreimal hauftger ge- 
druckt als der rechte. 

Wie in zahlreichen Experimenten gezeigt wurde, 
folgt das Verhalten von Ratten und Tauben, aber 
auch von Menschen (Schroeder und Hol- 
land, 1969), mit erstaunlicher Genauigkeit dem 
Gesetz des relativen Effekts. 

Um MiBverstandnissen vorzubeugen, miissen 
hier noch zwei Anmerkungen eingefiigt werden. 
Erstens: In alien Formeln dieses Abschnitts be- 
deutet nti die tatsachliche erhaltene Menge von 
Verstarkern fiir R], nicht die programmierte. 



Diskrepanzen zwischen programmierter und er- 
haltener Verstarkermenge sind z. B. dadurch 
moglich, daB der Organismus manchmal zu den 
geplanten Verstarkungszeitpunkten nicht rea- 
giert, wodurch er weniger Verstarker erhalt als er 
aufgrund des Verstarkerplans erhalten konnte. 
Zweitens: Das Gesetz des relativen Effekts be- 
zieht sich nur auf den stationaren Teil der Fem- 
kurve. Es gilt also nicht wahrend des Abschnitts, 
in dem eine Verhaltensanderung stattfindet, son- 
dem erst nachdem eine (relativ) konstante Ver- 
haltenshaufigkeit erreicht wurde. 

Gleichung (1) erlaubt auch die Messung und den 
Vergleich der subjektiven Qualitaten (der 
«Werte») verschiedener Verstarker. Nehmen 
wir an, R und R 2 sind mit identischen Verstar- 
kerplanen gekoppelt (z. B. mit VI-2’), aber mit 
verschiedenen Verstarkern (z. B. R mit Futter- 
pillen und R 2 mit einer suB schmeckenden Fliis- 
sigkeit). Da die Verstarkerplane identisch sind, 
werden die Tiere mit (annahemd) gleicher Hau- 
figkeit Futterpillen und Fliissigkeit erhalten. 
Deswegen muB aber noch keineswegs f] gleich f 2 
sein. Wenn sich herausstellt, daB R l,4mal 
sooft erfolgt wie R 2 , dann ist eine naheliegende 
Interpretation, daB im konkreten Fall die Futter- 
pille l,4mal soviel «wert» ist wie die Fliissig- 
keit. Diese Uberlegungen zeigen, daB man das 
Gesetz des relativen Effekts allgemeiner formu- 
lieren kann: Das Verhaltnis der Verhaltenshau- 
figkeiten entspricht dem Verhaltnis der subjekti- 
ven Qualitaten oder Werte der Verstarker. Bei 
dieser allgemeineren Form bedeuten nt] und m 2 
in Formel (1) nicht me hr die Haufigkeiten, son- 
dem die subjektiven Werte der Verstarker. 

Fiir viele Zwecke ist es giinstiger bzw. anschau- 
licher, statt Formel (1) die mathematisch aquiva- 
lente Formel (2) zu verwenden: 

fi mi 

= ( 2 ) 

f + f 2 ni] + m 2 

Aus Formel (2) laBt sich eine der wichtigsten 
Hypothesen der neueren Fernforschung ablei- 
ten, namlich, daB die relative Haufigkeit eines 
bestimmten Verhaltens nicht nur von dessen 
Konsequenzen abhangt, sondern auch von den 
Konsequenzen gleichzeitig verfiigbarer Altema- 
tivverhaltensweisen. Nach Meinung des ortho- 
doxen Behaviorismus sollte die Verhaltenshau- 
figkeit konstant bleiben, solange die Verstarker- 
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menge konstant bleibt (vgl. Abschnitt 1.232); 
nur bei Erhohung der Verstarkermenge sollte die 
Verhaltenshaufigkeit steigen und bei Verminde- 
rung der Verstarkermenge sollte sie sinken. 
Formel (2) erlaubt eine andere Voraussage: Bei 
konstanter Verstarkermenge (bzw. Verstarker- 
qualitat) fur R) kann sich die Haufigkeit von R, 
andern. Die Haufigkeit von R] wird - bei kon- 
stanter Verstarkung von R, - steigen, wenn die 
Verstarkermenge bzw. -qualitat fur R 2 abnimmt, 
und sie wird sinken, wenn die Verstarkermenge 
bzw. -qualitat fur R 2 zunimmt: Diese Hypothe- 
sen wurden u. a. von Catania (1963) in einem 
Experiment mit Tauben bestatigt. R, (Picken auf 
eine Scheibe) wurde wahrend des ganzen Expe- 
riments in gleicher Weise verstarkt (VI-3’, also 
20 Verstarker pro Stunde). Fur R 2 (Picken auf 
die andere Scheibe) wurden verschiedene Ver- 
starkerplane wahrend des Experiments verwen- 
det (zwischen 0 und 40 Verstarkem pro Stunde). 
Die Haufigkeit der konstant verstarkten Verhal- 
tensweise R, anderte sich in der vorausgesagten 
Weise (s. Abbildung 10). 

Formel (2) laBt sich leicht verallgemeinem. Fur 
drei Alternativen lautet sie: 

fi _ mi 

fi + f 2 + f 3 m, + m 2 + m 3 (3) 

Formel (4) ist die allgemeinste Form des Geset- 
zes des relativen Effekts fiir beliebig viele (n) 
Alternativen: 

fi m, 



Wenn mit den n Verhaltensweisen Rj alle mog- 
lichen Verhaltensweisen eines Organismus in- 
nerhalb einer gegebenen Zeitspanne bezeichnet 
werden, ergibt sich durch Umformung von For- 
mel (4): 

f, m t 

fj "b f ni c ht i m, 4“ m n i c ht t (5) 

In Formel (5) bedeutet f(nicht i) die Summe der 
Haufigkeiten aller Verhaltensweisen auBer Rj 
(einschlieBlich der Moglichkeit, iiberhaupt 
nichts zu tun), und m(nicht i) die Summe der 
Verstarkermengen bzw. -qualitaten fiir alle Ver- 
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Abbildung 10 

haltensweisen auBer R, (einschlieBlich der 
«freien» Verstarker, das heiBt der Verstarker, 
die nicht von bestimmten Verhaltensweisen ab- 
hangen, sondern verhaltensunabhangig vorgege- 
ben werden). 

Formel (5) impliziert die Hypothese, daB die 
Haufigkeit eines bestimmten Verhaltens nicht 
nur von dessen Konsequenzen abhangt, sondern 
von samtlichen im gleichen Zeitraum verfiigba- 
ren Verstarkem. Je mehr und je bessere Verstar- 
ker durch andere Verhaltensweisen oder auch 
durch Nichtstun zuganglich sind, desto geringer 
wird die Haufigkeit eines konkreten Verhaltens 
R ; sein. Diese Hypothese wurde u. a. von Rach- 
lin und Baum (1972) bestatigt. Das Scheiben- 
picken von Tauben wurde konstant mit Futter 
verstarkt (VI-3’). AuBerdem wurde freies, ver- 
haltensunabhangiges Futter in verschiedenen 
Mengen zur Verfiigung gestellt. Je mehr freies 
Futter zuganglich war, desto niedriger war die 
Haufigkeit des Scheibenpickens. 

Es konnte eingewendet werden, daB man solche 
Ergebnisse auch als Sattigungseffekte interpre- 
tieren kann: Je mehr Futter verfiigbar ist, desto 
geringer ist der Hunger der Versuchstiere, und 
desto geringer ist der Anreiz, «fiir Essen zu 
arbeiten». Diese Alternativerklarung ist jedoch 
nicht stichhaltig, weil die im Experiment verfiig- 
baren Futtermengen zu gering waren, um Satti- 
gung zu bewirken. 

Das Gesetz des relativen Effekts wurde hier in 
seiner einfachsten Form dargestellt. Manche Ex- 
perimente und Ergebnisse benotigen jedoch zu 
ihrer Erklarung eine komplexere Form dieses 
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Gesetzes, wobei nicht nur die Verstarkermengen 
fur jede Verhaltensaltemative, sondern auch die 
jeweiligen Verstarkerhaufigkeiten und Verstar- 
kerverzogerungen (Zeitabstand zwischen Ope- 
rant und Verstarker) beriicksichtigt werden 
(Baum, 1974). Der Ausdruck Verstarkermenge 
wurde in diesem Abschnitt kursorisch fur die 
Gesamtmenge oder -anzahl der Verstarker inner- 
halb eines bestimmten Zeitraums gebraucht. Ein 
genaueres Verstandnis des matching-law erfor- 
dert die Unterscheidung zwischen Verstarker- 
haufigkeit (z. B. 20 pro Stunde) und der Verstar- 
kermenge im engeren Sinn des Begriffs, womit 
die Verstarkermenge (z. B. Gewicht) oder -qua- 
litat des einzelnen Verstarkers gemeint ist. For- 
mel (6) beschreibt das Gesetz des relativen Ef- 
fekts in einer allgemeineren Form als die For- 
meln (1) und (5): 




f, und f 2 sind die Haufigkeiten der Verhaltens- 
weisen 1 und 2 innerhalb eines bestimmten Zeit- 
intervalls, a! und a 2 sind die entsprechenden 
Verstarkermengen, r, und r 2 die Verstarkerhau- 
figkeiten, und d[ bzw. d 2 die entsprechenden 
Verstarkerverzogerungen. (Die Buchstaben a, r 
und d sind Abkiirzungen der englischen Worter 
amount, rate und delay = Menge, Anzahl und 
Verzogerung.) Die Exponenten A, R und D sind 
Konstanten, die fur jede Vp bzw. jedes Vt empi- 
risch zu ermitteln sind und die als Sensitivitat 
beziiglich des jeweiligen Lernparameters inter- 
pretiert werden konnen: Je groBer ein Exponent 
ist, desto starker wirkt sich das Verhaltnis in der 
betreffenden Variable in Verhaltensunterschie- 
den aus. Wenn der Exponent 1 ist, ist matching 
(gleiche Verhaltnisse) gegeben. Wenn der Expo- 
nent kleiner als 1 ist, spricht man von undermat- 
ching (das Verhaltnis der Operantenhaufigkeiten 
ist kleiner als das Verhaltnis in der anderen 
Variable). Bei Exponenten, die groBer als 1 sind, 
ist overmatching vorhanden (d.h. die Verhal- 
tensunterschiede «iibertreiben» die Verstarker- 
unterschiede). In der letzten Klammer steht d 2 /d 2 
statt dl/d2, weil im allgemeinen geringe Verzo- 
gerungen gegeniiber groBeren bevorzugt wer- 
den. (Beispiel: Wenn Verhalten 1 mit 2 Sekun- 
den Verzogerung und Verhalten 2 mit 6 Sekun- 



den Verzogerung verstarkt wird, tritt Verhalten 1 
ofter und nicht seltener auf als Verhalten 2. Das 
entspricht f,/f, = d 2 /d[ = % = 3 und nicht djAE 
= 2 / 6 = %.) 

Ein groBer Teil der bisher ermittelten Exponen- 
ten liegt zwar nahe bei 1, doch gibt es auch 
betrachtliche Abweichungen von diesem Wert. 
Interessant ist immer ein Vergleich der drei Ex- 
ponenten einer Vp (oder eines Vt), weil dadurch 
individuelle Charakteristika festgestellt werden 
konnen. Wenn beispielsweise bei einer Vp (oder 
einem Vt) D deutlich groBer ist als A und R, dann 
wird das Verhalten dieser Vp (dieses Vt) beson- 
ders stark von Verstarkerverzogerungen (Beloh- 
nungsaufschub) beeinfluBt. 

Auf der Grundlage solcher komplexer Effektge- 
setze wurde eine Entscheidungstheorie entwik- 
kelt (Gray und Tallman, 1984), die versucht, 
recht komplizierte menschliche Entscheidungen 
zu erklaren - z. B. Entscheidungen, die von 
Gruppen getroffen werden (Gray und Staf- 
ford, 1988). Auch Rachlin (1989) zeigt viel- 
faltige Anwendungsmoglichkeiten des in Formel 
(6) dargestellten allgemeinen Effektgesetzes auf 
Entscheidungsverhalten. Das Gesetz hat sich bei 
verschiedenen komplexen Verhaltensweisen 
(z. B. Selbstkontrolle) bewahrt, sowie bei einfa- 
chen und komplizierten Verstarkerplanen (Ver- 
haltnisplane, verschiedene Kombinationen von 
Intervall- und Verhaltnisplanen). Eine zusam- 
menfassende Darstellung der umfangreichen 
Forschung bietet Williams (1988). 

Die auf das Gesetz des relativen Effekts bezo- 
gene Forschung ist nicht nur deshalb wichtig, 
weil sie neue Einsichten in fundamentale Eigen- 
schaften des Verhaltens und Lernens brachte, 
sondem auch, weil sie zu einer theoretischen 
Neuorientierung der Lernpsychologie fiihrte. 
Die fiihrenden Forscher auf diesem Gebiet (etwa 
Baum, Herrnstein und Rachlin) vertreten 
eine Auffassung, die man - so paradox das 
klingen mag - einen kognitiven Behaviorismus 
nennen konnte. 

Diese Forschung ist nach wie vor behavioristisch 
orientiert, insofem sie von exakt beobachtbaren 
Variablen (wie Verhaltenshaufigkeiten und Ver- 
starkerplanen) ausgeht. Sie ist aber auch kogni- 
tiv orientiert, indem sie Schliisse auf innere 
Prozesse zieht, z. B. indem das Gesetz des relati- 
ven Effekts zur Messung des subjektiven Wertes 
von Verstarkem herangezogen wird. 
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Die kognitive Orientierung zeigt sich noch deut- 
licher, wenn man vom Gegensatz zwischen 
«molekularen» und «molaren» Ansatzen aus- 
geht. Der orthodoxe Behaviorismus war mole- 
kular orientiert, das heiBt, man betrachtete das 
isolierte Auftreten einer Verhaltensweise (und 
deren Konsequenz) als Analyseeinheit, und ging 
von der Grundannahme aus, daB jede einzelne 
Verstarkung das betreffende Verhalten «automa- 
tisch» oder «mechanisch» beeinfluBt. Man 
lehnte die Annahme ab, daB der Organismus 
aufgrund der Information lernt, die in langer 
ausgedehnten Verhaltenssequenzen enthalten 
ist. 

Im Gegensatz dazu lehnen viele modeme Lern- 
psychologen den molekularen Ansatz ab und 
vertreten einen molaren Ansatz. Das heiBt, sie 
gehen von groBeren (molaren) Analyseeinheiten 
aus (von langeren Verhaltenssequenzen und 
nicht vom einzelnen Auftreten eines Verhal- 
tens). Damit ist die Annahme verbunden, daB 
der Organismus imstande ist, die in langeren 
Verhaltenssequenzen enthaltene Information zu 
verarbeiten, zu speichem und zu verwenden. 
DaB das Verhalten von Menschen und Tieren so 
genau dem Gesetz des relativen Effekts ent- 
spricht, ist kaum ohne die Annahme erklarbar, 
daB der Organismus iiber langere Zeitraume In- 
formationen dariiber sammelt und speichert, 
welche Art und Menge von Verstarkem jede 
Verhaltensalternative «bringt», daB er diese In- 
formationen miteinander vergleicht, und 
schlieBlich aufgrund solcher Vergleiche ent- 
scheidet, wie oft er was tut. 

Nicht die bloBe zeitliche Aufeinanderfolge 
(Kontiguitdt) ist wesentlich, sondern die langer- 
fristige Kontingenz zwischen Verhalten und Ver- 
starkem. Statt von Kontingenz sprechen manche 
Autoren auch von Kovariation oder Korrelation 
(Baum, 1973). Der Organismus stellt die Kon- 
tingenzen (Korrelationen) zwischen verschiede- 
nen Verhaltensweisen und Verstarkem fest und 
handelt dementsprechend. 

Kontingenz bedeutet Zusammenhang zwischen 
Verhalten und Verstarker. Kontingenz ist vor- 
handen, wenn die Wahrscheinlichkeit einer Ver- 
starkung vom Verhalten abhangt: Die Wahr- 
scheinlichkeit eines Verstarkers S, nach einem 
Verhalten R; muB groBer sein als die Wahr- 
scheinlichkeit des Verstarkers S; ohne das Ver- 
halten Rj. le groBer die Wahrscheinlichkeit von 



S; fur Rj im Vergleich zur Wahrscheinlichkeit 
von Si ohne R, ist, desto hoher ist die Kontingenz 
und desto haufiger wird R, auftreten. Die Kontin- 
genz ist null, wenn die beiden Wahrscheinlich- 
keiten gleich sind. 

Der Organismus stellt die Verstarkerkontingenz 
fur mehrere Verhaltensweisen fest und ver- 
gleicht sie. Dabei spielen nicht nur die Verstar- 
kerwahrscheinlichkeiten, sondern auch die Ver- 
starkerqualitaten eine Rolle. Je mehr und/oder je 
bessere Verstarker eine Verhaltensweise Rj im 
Vergleich zu anderen Verhaltensweisen bewirkt, 
desto haufiger wird Rj im Vergleich zu anderen 
Verhaltensweisen auftreten. 

Der Begriff der Kontingenz (Korrelation, Kova- 
riation) zwischen Verhalten und Reizen ist fiir 
die modeme Lem- und Sozialpsychologie von 
grofiter Bedeutung. Er spielt u. a. eine zentrale 
Rolle bei der Erklarung der Entstehung von 
Gefiihlen durch klassisches Konditionieren (vgl. 
Abschnitt 2.2), in der Theorie der gelernten 
Hilflosigkeit (vgl. Abschnitt 2.54) und in der 
Attributionstheorie von Kelley (vgl. Abschnitt 
5.2). 

1.34 Festingers Dissonanztheorie 

1.341 Grundbegriffe 

Die Grundbegriffe von Festingers Theorie der 
kognitiven Dissonanz (1957) sind kognitive Ele- 
mente oder Kognitionen und die Relationen zwi- 
schen ihnen. Festinger definiert kognitive Ele- 
mente nicht. Er umschreibt sie als Gedanken, 
Vorstellungen, Meinungen, Einstellungen usw. 
Aus den Beispielen, die er bringt, geht aber 
zumindest klar hervor, daB es sich dabei nicht 
um isolierte Begriffe, sondern immer um Aussa- 
gen irgendeiner Form handelt. Es kann sich 
dabei um Aussagen iiber Objekte handeln («Zi- 
tronen sind gelb»), Aussagen iiber Menschen 
(«meine Kollegen sind sehr fleiBig»), iiber die 
eigene Person («ich trinke gern Wein»), um 
wertende Aussagen («Aggressivitat ist eine sehr 
negative Eigenschaft») usw. Alle von einer Per- 
son geauBerten oder gedachten Satze, in denen 
iiber ein (nicht unbedingt grammatisches, aber 
logisches) Subjekt etwas ausgesagt wird, kann 
man als Meinungen bezeichnen. Wir konnen 
also auch sagen: Kognitive Elemente sind Mei- 
nungen. 

Kognitive Elemente konnen voneinander unab- 
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hangig (isoliert) sein, oder sie stehen in be- 
stimmten Relationen (Beziehungen) zueinander. 
Festinger unterscheidet zwei Arten von Rela- 
tionen: konsonante und dissonante. Zwei kogni- 
tive Elemente stehen in dissonanter Relation 
zueinander, wenn sie nicht zusammenpassen, 
wenn sie einander widersprechen. Eine konso- 
nante Beziehung liegt dann vor, wenn zwei Ele- 
mente widerspruchslos zusammenpassen. 
Festinger definiert eine dissonante Relation 
folgendermaBen: Zwei Elemente A und B stehen 
dann in dissonanter Beziehung zueinander, 
wenn sie gleichzeitig Meinungen einer Person 
sind und wenn Element A das Gegenteil (die 
Negation) von Element B impliziert. Als Bei- 
spiel nennt er folgende Kognitionen: 

A = «ich rauche viel» 

B = «Rauchen ist sehr gesundheitsschadigend» 

Aus diesem Beispiel ist ersichtlich, daB Implika- 
tion und Negation hier nicht im logischen Sinn 
gemeint sein konnen, denn die Elemente A und 
B sind logisch vollig unabhangig voneinander. 
Es muB sich um eine Art «psychologischer Im- 
plikation» handeln, die aber von Festinger 
nicht naher spezifiziert wird. 

Jones und Gerard (1967) schlagen folgende 
Neudefinition der Dissonanzrelation vor: Zwei 
Elemente A und B sind zueinander dissonant, 
wenn sie unvertragliche Implikationen in bezug 
auf das Verhalten haben. Aus Element B folgt, 
daB man nicht rauchen soli. Element A besagt, 
daB man viel raucht. Hier liegt ein Widerspruch 
vor, also eine dissonante Relation. 

Die Dissonanzdefinition von Jones und Gerard 
ist zwar klarer als die nur scheinbar logische 
Definition Festingers, aber sie ist ebenfalls 
problematisch. Im obigen Beispiel ist namlich 
die implizite Annahme verborgen, daB die be- 
treffende Person gesund sein mochte. Fur eine 
Person, der die eigene Gesundheit gleichgultig 
ist, oder die weiB, daB sie ohnehin bald stirbt 
(z. B. ein zum Tode Verurteilter), miissen die 
Elemente A und B iiberhaupt nicht in dissonanter 
Beziehung zueinander stehen. 

1.342 Dissonanzstdrke und 
Dissonanzreduktion 

Wenn dissonante Relationen vorhanden sind, 
entsteht dadurch ein unangenehmer, gespannter 
Zustand, die kognitive Dissonanz. Dieser Zu- 



stand hat triebartigen Charakter, denn er fuhrt - 
wenn er ein bestimmtes AusmaB iibersteigt - 
automatisch zu Prozessen, die die Dissonanz 
beseitigen oder wenigstens reduzieren sollen. 
Das AusmaB (die Starke) der Dissonanz, also 
den Grad der unangenehmen Spannung, gibt 
folgender Index an: 



Anzahl der dissonanten 
Relationen 

Dissonanzstarke = 

Anzahl der dissonanten + Anzahl 
der konsonanten Relationen 

Es ist also der relative Anted, der Prozentsatz 
dissonanter Beziehungen maBgeblich fur die 
Starke der Dissonanz, nicht etwa die absolute 
Anzahl dissonanter Relationen. Es ist gleichgul- 
tig, ob 1 oder 10 oder 50 dissonante Relationen 
vorhanden sind, aber es ist wesentlich, ob 10% 
oder 50% aller kognitiven Relationen (in bezug 
auf ein Objekt oder eine Verhaltensweise) disso- 
nant sind. Der angefiihrte Dissonanzindex kann 
zwischen den Grenzen 0 und 1 schwanken. Er ist 
0, wenn iiberhaupt keine Relation dissonant ist; 
er ist 1, wenn alle Relationen dissonant sind. 
AuBer dem relativen Anted dissonanter Relatio- 
nen spielt noch die subjektive Wichtigkeit der 
beteiligten Kognitionen eine Rode. Bei glei- 
chem Dissonanzindex ist Dissonanz beziiglich 
einer wichtigen Angelegenheit (z. B. des Berufs: 
die Arbeit ist auBerst interessant, aber schlecht 
bezahlt) starker als beziiglich relativ unwichtiger 
(z. B. eines Kinobesuchs: man sieht sich einen 
bestimmten Film an, wed ihn die Freundin sehen 
wollte, hatte aber lieber einen anderen gese- 
hen). 

Es gibt zwei Moglichkeiten der Dissonanzreduk- 
tion. Die eine Strategic besteht darin, kognitive 
Elemente dergestalt zu andern, daB aus bislang 
dissonanten Relationen konsonante werden. Die 
zweite Strategie ist die Neuaufnahme kognitiver 
Elemente, und zwar so, daB zwischen bereits 
bestehenden und den neuen Elementen neue 
konsonante Relationen gebildet werden konnen. 
Dadurch wird der Prozentsatz dissonanter Bezie- 
hungen vermindert. 

Beide Strategien seien am Beispiel des Rauchers 
veranschaulicht. Da er sich schlecht iiber sein 
eigenes Verhalten beliigen kann, ist das Element 
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A («ich rauche viel») ziemlich anderungsresi- 
stent. (Naturlich konnte auch hier rationalisiert 
werden: «ich kenne Leute, die viel mehr rauchen 
als ich; genau genommen rauche ich sehr we- 
nig».) Wahrscheinlicher ist die Umkehrung von 
Element B, etwa in der Form: «Rauchen kann 
nicht sehr gesundheitsschadigend sein; ich kenne 
viele Leute, die mehr rauchen als ich und dabei 
gesund und zum Teil auch schon sehr alt sind.» 
Wesentlich an solchen dissonanzbedingten An- 
derungen kognitiver Elemente ist, daB die Ande- 
rungen nicht realitatsbezogen sind. Es handelt 
sich nicht um Meinungsanderungen aufgrund 
neuer Informationen, sondern um (spontane und 
meistens nicht bewuBte) Anderungen, die durch 
zu starke Dissonanz ausgelost werden. Es sind 
Rationalisierungen (unrealistische Rechtferti- 
gungen eigener Standpunkte und Verhaltenswei- 
sen). Sehr treffend wurde einmal gesagt, daB 
Festingers Theorie den Menschen nicht als 
rationales Wesen, sondem als rationalisierendes 
Wesen auffaBt. 

Die zweite Strategic der Dissonanzreduktion - 
Aufnahme neuer kognitiver Elemente - steht 
unserem Raucher naturlich auch zur Verfiigung. 
Er kann Elemente wie die folgenden aufnehmen: 

C = «Rauchen sieht gut aus» 

D = «Rauchen ist entspannend» 

E = «fast alle meine Freunde rauchen ebenfalls» 
usw. 

Die Beziehungen zwischen dem urspriinglichen 
Element A («ich rauche viel») und den neuen 
Elementen C, D und E sind alle konsonant. 
Damit sind zu der anfanglich einzigen und noch 
dazu dissonanten Relation (zwischen A und B) 
drei neue konsonante Relationen hinzugefiigt 
worden. Der Dissonanzindex ist von 1 auf i 4 und 
damit auf ein ertragliches MaB gesunken. 

Es muB noch betont werden, daB die beiden 
erwahnten Moglichkeiten der Dissonanzreduk- 
tion einander keineswegs ausschlieBen. Man 
kann die beiden Strategien wahlweise oder 
gleichzeitig zum Einsatz bringen. 

Ein weiterer zentraler Begriff der Dissonanz- 
theorie ist die Bindung (commitment). Darunter 
versteht man den Grad der Unveranderbarkeit 
von Handlungen, Meinungen, Bewertungen 
usw. liber die Ursache des commitment gibt es 
verschiedene Hypothesen. Das AusmaB der Bin- 
dung hangt von mehreren Variablen ab, unter 



anderem vom Grad der «Offentlichkeit» eines 
Elements. Stark gebundene kognitive Elemente 
konnen nur schwer oder gar nicht geandert wer- 
den. «Private» Elemente (nie oder selten geau- 
Berte Meinungen und Bewertungen) sind 
schwach gebunden und leicht veranderbar. «Of- 
fentliche» Elemente (das sind vor allem solche, 
die mit offentlich und oft durchgefuhrtem Ver- 
halten zusammenhangen) sind stark gebunden 
und nur schwer zu andem. 

Der Begriff der Bindung spielt eine Rolle, wenn 
zu iiberlegen ist, welches von mehreren Elemen- 
ten wahrscheinlich geandert wird. Die Kognition 
A unseres Beispiels («ich rauche viel») ist stark 
gebunden, da sie ein offentliches, von vielen 
Personen beobachtetes Verhalten betrifft. Daher 
ist von vomherein die Anderung der eher priva- 
ten Meinung B wahrscheinlicher. 

Die Anderungsresistenz einer Kognition hangt 
auch ganz entscheidend davon ab, mit wie vielen 
anderen Kognitionen sie in konsonanter Bezie- 
hung steht. Je mehr konsonante Relationen von 
einem kognitiven Element ausgehen, desto 
schwerer ist es zu andern, weil durch die Ande- 
rung eines solchen «zentralen» Elements die 
vielen von ihm ausgehenden konsonanten Rela- 
tionen in dissonante Relationen verwandelt wer- 
den. Aus analogen Uberlegungen folgt, daB rela- 
tiv isolierte Elemente (von denen keine oder nur 
wenige konsonante Relationen ausgehen) einer 
Anderung weniger Widerstand entgegenset- 
zen. 

Die Dissonanztheorie wurde spater mehrfach 
erganzt bzw. modifiziert: Brehm und Cohen 
(1962) zeigten die Wichtigkeit der Begriffe Bin- 
dung (commitment) und Entscheidung fur die 
Dissonanztheorie. Bei Wicklund und Brehm 
(1976) spielt auBerdem der Begriff der personli- 
chen (subjektiven) Verantwortlichkeit eine zen- 
trale Rolle. Eine interessante Version der Dis- 
sonanztheorie legte Irle (1975) vor, in der Ko- 
gnition und Relationen mit Hilfe des Begriffs 
Hypothese (im Sinn subjektiver Annahmen oder 
Meinungen) expliziert werden, wodurch manche 
Probleme der urspriinglichen Theorie (z. B. bei 
der Definition von dissonanten Relationen) ver- 
mieden werden. Eine detaillierte Darstellung 
verschiedener dissonanztheoretischer Ansatze 
findet man bei Frey (1978). 

Die neuere Forschung widmete sich der detail- 
lierten Ermittlung der Bedingungen, die erfiillt 
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sein miissen, damit Dissonanz und deren Effekte 
auftreten (Cooper und Fazio, 1984; Frey, 
1981, 1986). Darauf wird in den Abschnitten 
4.22 (iiber Informationssuche und -Vermeidung) 
sowie 4.46 (iiber einstellungsdiskrepantes Ver- 
halten) naher eingegangen. In einem ebenso in- 
teressanten wie provokanten Ansatz versucht 
Steele (1988), Ergebnisse, die bisher disso- 
nanztheoretisch erklart wurden, auf Bedrohung 
und Schutz des Selbstwerts zuriickzufiihren. 

1.343 Verwendung (Brauchbarkeit) in der 
Sozialpsychologie 

Seit ihrer Publication im Jahre 1957 war die 
Dissonanztheorie durch mindestens zehn Jahre 
die wohl einfluBreichste Theorie in der Sozial- 
psychologie. Dabei war diese Theorie zahlrei- 
chen Kritiken und Anfeindungen ausgesetzt. 
Ihre Grundbegriffe sind mangelhaft definiert und 
daher etwas vage (vgl. Abschnitt 1.241). Die 
Prozesse der Dissonanzreduktion sind nicht be- 
obachtbar und daher hochstens indirekt feststell- 
bar (dieser meines Erachtens nicht sehr schwer- 
wiegende Einwand kann allerdings gegen viele 
kognitive Theorien vorgebracht werden). 
Dissonanz muB auch nicht immer unangenehm 
sein, muB also auch nicht immer reduziert wer- 
den. Berlyne (1968) weist darauf hin, daB ein 
gewisses AusmaB von Spannung und Konflikt 
sogar angenehm sein kann und aktiv gesucht 
wird. Standiges Fehlen von Spannungen ist lang- 
weilig. AuBerdem gibt es groBe individuelle 
Unterschiede beziiglich der Toleranz von Wider- 
spriichen (Miller und Rokeach, 1968). Auto- 
ritar und dogmatisch eingestellte Personen ertra- 
gen weniger Widerspriiche und streben eher 
nach Dissonanzreduktion als liberale (Foulkes 
und Foulkes, 1965; Kleck und Wheaton, 
1967; Steiner, 1954). Dennoch kann die Exi- 
stenz der Dissonanzreduktion (wenn auch in 
verschiedenem AusmaB) bei alien Menschen an- 
genommen werden. 

Die groBe Starke der Dissonanztheorie liegt in 
der Vielfalt und Art der priifbaren Hypothesen, 
die sich aus ihr ableiten lassen. Diese Hypothe- 
sen sind nicht nur sehr zahlreich, sondern auch 
recht neuartig. Wahrend viele Aussagen der 
Lerntheorie (auBerst wertvolle) Prazisierungen 
von Gedanken sind, die bereits im vorwissen- 
schaftlichen Alltagsdenken vorkommen, liefert 
die Dissonanztheorie zahlreiche ausgesprochen 



kontra-intuitive und geradezu paradox erschei- 
nende Hypothesen. Solche Aussagen sind nicht 
wegen ihres fremdartigen Reizes wertvoll, son- 
dern weil sie die Aufmerksamkeit auf bisher zum 
Teil ubersehene oder bisher nicht erklarbare Pha- 
nomene lenken. 

Rechtfertigung des Auf wands (effort justification 
hypothesis). Von dissonanztheoretischen Erwa- 
gungen ausgehend, fuhrten Aronson und Mills 
(1959) ein Experiment durch, um die Wirkung 
festzustellen, die die Schwierigkeit der Aufnah- 
mebedingungen (um Mitglied einer Gruppe zu 
werden) auf die Wertschatzung hat, die man 
dieser Gruppe entgegenbringt. 

Vpn waren Psychologiestudentinnen. Ihnen 
wurde mitgeteilt, daB sie an Gruppendiskussio- 
nen iiber Sexualitat teilnehmen konnten. Angeb- 
lich um sicherzugehen, daB jede Vp auch dazu 
geeignet ist (z. B. nicht zu gehemmt ist, um iiber 
dieses Thema offen zu sprechen), muBte sie sich 
einer Art Aufnahmepriifung unterziehen. Bei 
einer Versuchsgruppe (schwierige Aufnahme) 
bestand diese Priifung darin, daB die Vp dem 
(mannlichen) VI eine Liste recht derber Worter 
und ebensolche ausgewahlte Passagen aus Ro- 
manen ohne Zogern, Erroten usw. vorlesen 
muBte. Die Vpn der zweiten Gruppe (leichte 
Aufnahme) hatten lediglich eine Liste zwar sex- 
bezogener, aber durchaus «anstandiger» Worter 
vorzulesen. In der dritten Bedingung (Kontroll- 
gruppe) entfiel jegliche Aufnahmepriifung. Na- 
tiirlich bestanden alle Vpn die «Priifung». 

Dann horten alle Vpn eine (fingierte) Gruppen- 
diskussion via Kopfhorer. Dadurch erhielten alle 
Vpn dieselbe Information iiber die Diskussions- 
gruppe. Diese Vorgangsweise wurde vor den 
Vpn damit gerechtfertigt, daB man bei einem so 
heiklen Thema nicht gleich mitdiskutieren, son- 
dern erst die Argumente kennenlernen sollte. 
Die Diskussion war absichtlich so langweilig, 
zah und inhaltsarm wie nur irgend moglich ge- 
staltet worden. Danach muBten alle Vpn die 
Diskussion selbst und die diskutierenden Grup- 
penmitglieder nach mehreren Gesichtspunkten 
beurteilen (dumm - intelligent, interessant - 
langweilig usw.). 

Der «gesunde Menschenverstand» verleitet hier 
wahrscheinlich zu der Annahme, daB die 
schwierige Aufnahmebedingung die langweilige 
Gruppe noch unsympathischer erscheinen laBt. 
Die Dissonanztheorie kommt zur gegenteiligen 
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Voraussage. In der schwierigen Bedingung ent- 
steht Dissonanz zwischen den beiden Kognitio- 
nen «die Aufnahme in die Gruppe war unange- 
nehm» und «die Gruppe ist dumm und langwei- 
lig». Diese Dissonanz muB reduziert werden. Da 
das erste Element (die «Aufnahmepriifung») 
eher offentlichen Charakter hat als das zweite 
(eine noch nicht geauBerte Bewertung), ist das 
zweite leichter zu andern. Die Dissonanz kann 
reduziert werden, indem man seine Meinung iiber 
die Gruppe andert und die Gruppe aufwertet. 

In der leichten Bedingung entsteht kaum Disso- 
nanz, denn die Gruppe ist zwar langweilig, aber 
man muBte auch keine Unannehmlichkeiten auf 
sich nehmen, um als Mitglied zugelassen zu 
werden. Es besteht keine Notwendigkeit der 
Dissonanzreduktion, also kann die schlechte 
Meinung iiber die Gruppe beibehalten werden. 
Diese Voraussagen wurden auch von den Daten 
bestatigt. Die Vpn der schwierigen Bedingung 
bewerteten die Gruppe wesentlich positiver als 
die Vpn der leichten Bedingung. Zwischen die- 
ser und der Kontrollgruppe bestand kein Unter- 
schied. 

Wenn man die obigen Uberlegungen etwas all- 
gemeiner durchfiihrt, gelangt man (wie der Leser 
leicht nachvollziehen kann) zur Hypothese von 
der Rechtfertigung des Aufwands: le groBer un- 
ter sonst gleichen Bedingungen die Anstrengung 
ist, die man um einer Sache willen auf sich 
nimmt, desto groBer ist die Wertschatzung, die 
man dieser Sache entgegenbringt. 

Umwertung durch einstellungsdiskrepantes Ver- 
halten. Die Vpn von Festinger und Carlsmith 
(1959) muBten zunachst auBerst langweilige Tii- 
tigkeiten durchfiihren und sollten dann einer 
anderen Vp (angeblich eine weitere Vp, in 
Wahrheit ein Mitarbeiter des VI) entgegen ihrer 
tatsachlichen Meinung einreden, daB das Experi- 
ment sehr interessant ware. Der vorgebliche 
Zweck dieser Luge war, bei den nachfolgenden 
Vpn von vornherein eine positivere Einstellung 
zu schaffen. Es sollte angeblich untersucht wer- 
den, wie sich solche Einstellungen auf die 
Durch fuhrung der Tatigkeit auswirkten. Fur die 
Ausfuhrung dieser Luge wurde einer Halfte der 
Vpn ein ansehnlicher Betrag versprochen (20 
Dollar), der anderen Halfte nur ein recht beschei- 
dener ( 1 Dollar). Nachdem die Vpn dem Mitar- 
beiter des VI erzahlt hatten, wie interessant das 
Experiment sei, sollten sie dem VI ihre tatsachli- 



che Einstellung zu den anfangs durchgefuhrten 
Tatigkeiten mitteilen. 

Schatzen die Vpn der 20-Dollar-Bedingung oder 
die der 1 -Dollar-Bedingung die langweilige Ta- 
tigkeit positiver ein? Vom Alltagsdenken gelei- 
tet, kommt man wohl eher zu der Annahme, daB 
die gut bezahlten Vpn eine giinstigere Einstel- 
lung haben werden als die schlecht bezahlten. 
Wiederum gelangt die Dissonanztheorie zur ge- 
genteiligen Vorhersage. 

Es besteht zwar bei beiden Gruppen eine Diskre- 
panz und damit Dissonanz zwischen der tatsach- 
lichen Meinung (daB die Tatigkeit langweilig ist) 
und dem Verhalten (der AuBerung, daB die Ta- 
tigkeit interessant ist). Diese Dissonanz wird 
aber in der 20-Dollar-Bedingung gemildert, 
denn hier besteht wenigstens Konsonanz zwi- 
schen dem Aussprechen einer Luge und der 
groBziigigen Bezahlung, die man dafiir erhalt. 
Das einstellungsdiskrepante Verhalten wird 
durch Geld wenigstens teilweise gerechtfertigt. 
In der 1-Dollar-Bedingung besteht aber auch 
noch Dissonanz zwischen der Luge und der 
auBerst maBigen Belohnung, die dafiir verspro- 
chen wurde. Die Dissonanz ist also in der 1- 
Dollar-Bedingung groBer als in der 20-Dollar- 
Bedingung. Hier muB sie auch eher reduziert 
werden. 

Der naheliegendste Weg dazu ist wiederum die 
Anderung des am wenigsten gebundenen kogni- 
tiven Elements, namlich der (bis vor SchluB des 
Experiments) privaten Einstellung zur Aufgabe. 
Tatsachlich hatten auch die Vpn der 1-Dollar- 
Bedingung eine wesentlich positivere Meinung 
iiber die an sich langweilige Tatigkeit als die Vpn 
der 20-Dollar-Bedingung. Anders formuliert: 
Bei schlechter Bezahlung wurde die eigene Luge 
eher geglaubt als bei guter Bezahlung. 

Fiihrt man diese Uberlegungen wieder etwas 
allgemeiner durch, so ergibt sich die interessante 
und wichtige Hypothese, daB einstellungsdiskre- 
pantes Verhalten Einstellungen andern kann (so 
daB wieder Konsonanz zwischen Einstellung 
und Verhalten besteht). Allerdings ist das nur 
dann der Fall, wenn das diskrepante Verhalten 
keine hinlangliche auBere Rechtfertigung (etwa 
in Form von Belohnungen) findet. Allerdings 
wird im Kapitel iiber Einstellungen (Abschnitt 
4.46) zu zeigen sein, daB noch weitere Bedin- 
gungen erfiillt sein miissen, damit die eben er- 
wahnte Hypothese giiltig ist. 
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2.1 Internalisierung 

2.11 Sozialisierung und Lernpsychologie 

Unter Sozialisierung versteht man die Uber- 
nahme der (typischen) Verhaltensweisen, Mei- 
nungen und Werthaltungen einer Gruppe durch 
ein Individuum. Jedesmal, wenn sich ein Indivi- 
duum den Standards einer Gruppe anpassen 
muB, findet ein SozialisierungsprozeB statt. Der 
erste SozialisierungsprozeB, den ein Mensch er- 
lebt, ist der, den das Kind durch seine Familie 
erfahrt. Aber auch spater kommt es immer wie- 
der zu neuen Sozialisierungen (z. B. in der 
Schule). Auch der Jugendliche und Erwachsene 
erlebt mehrfach den ProzeB der Sozialisierung 
(etwa, wenn er in eine neue Berufsgruppe ein- 
tritt). 

Etwas pragmatischer formuliert ist der Begriff 
Sozialisierung identisch mit der Frage: Durch 
welche Erfahrungen (z. B. Erziehungspraktiken) 
erwirbt ein Individuum bestimmte Verhaltens- 
weisen, Meinungen und Werthaltungen? Es han- 
delt sich also um Lernprozesse. Daraus geht 
hervor, daB ein adaquates Verstandnis (und auch 
eine zielfiihrende Durchfiihrung) von Sozialisie- 
rungsvorgangen nur durch einigermaBen griind- 
liche Kenntnis der Lernpsychologie moglich 
ist. 

Wichtig ist auch hier der Aspekt der Verhaltens- 
haufigkeit. Die Haufigkeit erwiinschter (grup- 
pentypischer, rollenadaquater) Verhaltenswei- 
sen soil durch Sozialisierungspraktiken angeho- 
ben werden. Unerwiinschte Verhaltensweisen 
sollen seltener werden, oder iiberhaupt nicht 
mehr auftreten. DaB die Haufigkeit von Verhal- 
tensweisen in erster Linie von deren Konsequen- 
zen abhangt, ist dem Leser bereits aus den Aus- 
fiihrungen tiber Skinners Lemtheorie bekannt. 
Zielfiihrend ist die Anwendung von Verstarkung 
(Belohnung) und Bestrafung allerdings nur 
dann, wenn genau die lernpsychologischen Ge- 
setzmaBigkeiten beachtet werden. 

2.12 Internalisierung und 
Extinktionsresistenz 

Manche Autoren halten es fur eine notwendige 
Bedingung erfolgreicher Sozialisierung, daB das 
entsprechende Verhalten internal isiert ist. Ein 



Verhalten ist dann intemalisiert, wenn es ohne 
auBeren Druck beibehalten wird. Ohne Kon- 
trolle von auBen bedeutet in lernpsychologischer 
Terminologie: ohne Verstarker fiir die Durch- 
fiihrung und ohne Bestrafung fiir die Unterlas- 
sung des Verhaltens. 

Wir wissen aber, daB unter diesen Bedingungen 
Extinktion eintritt. Allerdings gibt es betrachtli- 
che Unterschiede in der Extinktionsgeschwin- 
digkeit. Statt (in idealisierter und unrealistischer 
Weise) von internalisiertem und nicht intemali- 
siertem Verhalten sollte man besser von mehr 
oder weniger internalisiertem Verhalten spre- 
chen. Verhalten mit hoher Extinktionsresistenz 
(d. h. Verhalten, das nur langsam extingiert) ist 
besser intemalisiert als Verhalten mit geringer 
Extinktionsresistenz (Verhalten, dessen Haufig- 
keit ohne Verstarker abrupt absinkt). 

Die Extinktionsresistenz (und damit der Grad der 
Internalisierung) hangt von bestimmten Parame- 
tem des Lernprozesses ab, insbesondere von der 
Art der Verstarkervorgabe. Davon wird in den 
nachsten Abschnitten ausfiihrlich die Rede sein. 

2.13 Extinktionsresistenz und 
Verstdrkerplane 

Wie bereits im Abschnitt 1.235 erortert wurde, 
fiihrt intermittierende Verstarkung zu hoherer 
Extinktionsresistenz als kontinuierliche Verstar- 
kung. Der Vorteil der groBeren Extinktionsresi- 
stenz wird allerdings durch den Nachteil erkauft, 
daB bei intermittierender Verstarkung langsamer 
gelemt wird (der Anstieg der Lernkurve ist fla- 
cher, siehe Abbildung 11). 

Es besteht jedoch nicht nur zwischen kontinu- 
ierlicher und intermittierender Verstarkung ein 
Unterschied hinsichtlich der Extinktionsresi- 
stenz, sondern es fiihren auch verschiedene in- 
termittierende Verstarkerplane zu sehr unter- 
schiedlichen Extinktionsprozessen. Hier sind 
vor allem zwei Variablen zu beachten: die Hau- 
figkeit und die RegelmaBigkeit der Verstarkung. 
Je seltener und je unregelmaBiger verstarkt wird, 
desto groBer ist die Extinktionsresistenz. 

Vom Gesichtspunkt der Internalisierung sind 
also variable Verhaltnisplane mit einem mog- 
lichst niedrigen Verstarkerprozentsatz und varia- 
ble Intervallplane mit langen Abstanden zwi- 
schen den Verstarkem optimal. Der groBe Nach- 
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Abbildung 11 



teil solcher Plane ist allerdings das auBerst lang- 
same Lerntempo. Fur die Praxis bietet sich daher 
folgendes Vorgehen an, das beide Vorteile verei- 
nigt (schnelles Lernen und langsames Extingie- 
ren): Der LernprozeB soil mit einem kontinuierli- 
chen Verstarkerplan (100%) beginnen, und dann 
schrittweise zu immer seltenerer und unregelma- 
Bigerer Verstarkung tibergehen. 

Bei unerwiinschten Verhaltensweisen muB je- 
doch intermittierende Verstarkung unbedingt 
vermieden werden. Hier sei noch kurz auf die 
Wirkung «inkonsequenter Erziehung» eingegan- 
gen. Im Fall des friiher erwahnten Kindes, das 
beim Einschlafen immer einen Wutanfall be- 
kommt, bestande ein inkonsequentes Vorgehen 
darin, daB man die Wutanfalle zwar nicht beach- 
ten will, aber gelegentlich doch nachgibt. Diese 
Inkonsequenz ist nichts anderes als eine intermit- 
tierende Verstarkung. Die Folgen davon liegen 
klar auf der Hand: Man erzeugt damit ein beson- 
ders extinktionsresistentes Verhalten (also das 
Gegenteil dessen, was man erreichen wollte). 

2.14 Extinktionsresistenz und Dissonanz 

Es gibt zahlreiche Erklarungsvorschlage fur die 
iiberlegene Extinktionsresistenz bei intermittie- 
render Verstarkung. Der wohl bekannteste und 
verbreitetste Erklarungsversuch ist die zum er- 
stenmal von Humphreys (1939 a) formulierte 
Diskriminationshypothese. Diese besagt, daB es 
bei intermittierenden Planen fiir den lernenden 
Organismus schwierig ist, zwischen Lemphase 
und Extinktionsphase zu unterscheiden (mit an- 
deren Worten: das vollige Ausbleiben der Ver- 
starker in der Extinktionsphase wird nicht sofort 
bemerkt, da ja auch in der Lernphase viele Ope- 
ranten unverstarkt bleiben). Daher verhalt sich 
der Organismus in der Extinktionsphase nicht 
viel anders als in der Lernphase. Je geringer der 
Verstarkerprozentsatz ist und je unregelmaBiger 



die Verstarkung auftritt, desto unklarer wird der 
Unterschied zwischen Lernphase und Extink- 
tion. Daher sind variable Plane mit geringen 
Prozentsatzen besonders wirksam. 

Die Dissonanztheorie bietet hier eine andere 
Erklarung an (Lawrence und Festinger, 
1962). Nach ihrer Meinung ist auch gar nicht der 
Prozentsatz der Verstarker entscheidend, son- 
dem die absolute Anzahl der nicht verstarkten 
Operanten. Die Begriindung dieser Aussage 
macht von der Hypothese der Rechtfertigung des 
Aufwands Gebrauch (siehe Abschnitt 1.343) 
und lautet (etwas vereinfacht) folgendermaBen: 
Jedes Verhalten ist bis zu einem gewissen Grad 
anstrengend und daher unangenehm. Wird es 
nicht verstarkt, entsteht Dissonanz (weil die An- 
strengung «zu nichts fiihrt»). Diese Dissonanz 
wird um so groBer, je ofter nichtverstarkte Ope- 
ranten vorkommen. Die Dissonanz wachst also 
mit der Anzahl nicht verstarkter Operanten. Um 
die Dissonanz zu reduzieren, miissen kognitive 
Elemente geandert werden, und zwar um so 
mehr, je groBer die Dissonanz ist. Daher wird 
das Verhalten selbst aufgewertet (es wird zum 
angenehmen Selbstzweck) und/oder die Um- 
stande, unter denen es stattfindet (der Ort und die 
ganze Situation wird attraktiv oder interessant). 
Infolge dieser Prozesse wird das Verhalten lange 
Zeit um seiner selbst willen beibehalten. Es ist 
extinktionsresistent geworden. 

Bei einem kontinuierlichen Verstarkerplan ande- 
rerseits trltt keine Dissonanz auf, denn jeder 
Operant wird verstarkt. Verhalten und Situation 
bleiben wertlos. Das Verhalten wird ausschlieB- 
lich wegen seiner angenehmen Konsequenzen 
durchgefuhrt. Es wird dann auch schnell aufge- 
geben, wenn es nicht mehr verstarkt wird. 

DaB auf die in diesem Zusammenhang zentrale 
Variable, die Anzahl nicht verstarkter Operan- 
ten, nie geachtet wurde, sondern nur auf eine 
unwesentliche, den Prozentsatz der Verstarker, 
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liegt nach Lawrence und Festinger daran, daB 
bei den bisherigen Experimenten die beiden Va- 
riablen nicht unabhangig voneinander variiert 
wurden. Es wurde namlich meistens die Gesamt- 
zahl der beobachteten Operanten konstant gehal- 
ten. Dadurch sind automatisch Prozentsatz der 
verstarkten und Anzahl der nicht verstarkten 
Operanten umgekehrt proportional zueinander 
(siehe als Beispiel Tabelle 2). 



Tabelle 2 



Gesamtzahl 

der 

Operanten 


Prozentsatz 

der 

verstarkten 

Operanten 


Anzahl der 
nicht 

verstarkten 

Operanten 


80 


100% 


0 


80 


75% 


20 


80 


50% 


40 


80 


25% 


60 



Festinger und Lawrence fiihrten ein Experi- 
ment durch, in dem die genannten Variablen 
unabhangig voneinander manipuliert wurden 
(Tabelle 3). Innerhalb jeder Zeile stehen drei 
Versuchsbedingungen mit dem selben Verstar- 
kerprozentsatz, aber mit verschieden vielen 
nicht verstarkten Operanten. Innerhalb jeder 
Spalte ist die Anzahl der nicht verstarkten 
Durchgange konstant, aber mit drei verschiede- 
nen Verstarkerprozentsatzen kombiniert. 

Man sieht (Tabelle 3), daB innerhalb jeder Zeile 
(also bei konstantem Verstarkerprozentsatz) die 
Extinktionsresistenz mit der Anzahl der nicht 
verstarkten Durchgange zunimmt. Andererseits 
gibt es nur geringfiigige und unsystematische 



Unterschiede innerhalb jeder Spalte. Der Ver- 
starkerprozentsatz scheint unbedeutend zu sein, 
solange die Zahl der nicht verstarkten Operanten 
konstant ist. 

Die Untersuchung von Lawrence und Festin- 
ger (1962) war ein Tierexperiment (mit Ratten). 
Erstaunlicherweise wurden seither keine Unter- 
suchungen zu diesem wichtigen Thema publi- 
ziert. Erst in jlingster Zeit wurden die Ergebnisse 
von Lawrence und Festinger in einem Hu- 
manversuch bestatigt (Herkner und Dalhei- 
mer, 1980). Auch im Humanversuch konnte die 
wichtige Rolle der Anzahl nicht verstarkter Ope- 
ranten nachgewiesen werden. 

Vpn waren 120 Kinder zwischen 10 und 12 
Jahren, die auf 6 Versuchsbedingungen aufge- 
teilt wurden (siehe Tabelle 4). Die Vpn betatig- 
ten einen eigens ftir diesen Versuch umgebauten 
Spielautomaten. Jeder Durchgang bestand darin, 
daB die Vp einen (vom VI zur Verfiigung gestell- 
ten) Jeton in den Automaten einwarf, worauf 
sich drei Scheiben in Bewegung setzten. Diese 
konnten von der Vp durch Tastendruck gestoppt 
werden. Wenn die Vp die Scheiben «im richti- 
gen Zeitpunkt» stoppte, warf der Automat einen 
Gewinn aus. In Wahrheit war der Automat vor- 
programmiert, so daB die Gewinne nach einem 
variablen 33-Prozent-Plan oder nach einem va- 
riablen 67-Prozent-Plan ausgeschiittet wurden. 
Nach der entsprechenden Anzahl von Durchgan- 
gen (siehe Tabelle 4) begann die Extinktions- 
phase, das heiBt, der Automat schtittete keinen 
Gewinn aus. Den Vpn stand es frei, den Versuch 
abzubrechen, wann sie wollten. Als MaB der 
Extinktionsresistenz wurde gezahlt. wie oft jede 



Tabelle 3 

Verstarker- Anzahl der nicht verstarkten Durchgange 

Prozentsatz 16 27 72 





n = 24 (8/16) 


n = 42 (15/27) 


n= 108 (36/72) 


33% 


26,3 


32,3 


54,5 




n = 31 (15/16) 


n = 54 (27/27) 


n = 144 (72/72) 


50% 


26,7 


36,1 


47,3 




n = 48 (32/16) 




n = 216 (144/72) 


67% 


30,2 




55,5 



n = Anzahl der Durchgange (Operanten) 

(x/y) ... x = Anzahl der verstarkten Operanten 
Y = Anzahl der nicht verstarkten Operanten 



Damnter steht in jeder Zeile das Ergebnis, namlich als Mag fiir die Extinktionsresistenz die durchschnittliche 
Anzahl der pro Gruppe in der Extinktionsphase (also vollig unverstiirkt) durchgefiihrten Operanten. 
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Vp in der Extinktionsphase (also ohne Verstar- 
kung durch gelegentliche Gewinne) den Apparat 
betatigte. 

In Tabelle 4 zeigt sich deutlich die extinktions- 
hemmende Wirkung der Zahl nicht verstarkter 
Operanten. Die statistische Analyse der Daten 
zeigte allerdings - im Gegensatz zu Lawrence 
und Festinger - daB auch der Verstarkerpro- 
zentsatz die Extinktionsresistenz beeinfluBt. Es 
ist also wahrscheinlich, daB beide Variablen von 
Bedeutung sind, und daB die Extinktionsge- 
schwindigkeit von mehreren Faktoren abhangt. 
Weitere Untersuchungen zu diesem Thema sind 
notwendig. 

2.15 Extinktionsresistenz und Attribution 

Die Dissonanztheorie hat zu einer Revision der 
Hypothesen dariiber gefuhrt, welche Aspekte 
der intermittierenden Verstarkerplane fur die 
hohe Extinktionsresistenz verantwortlich sind. 
Rotter (1954) geht noch einen Schritt weiter: 
Intermittierende Plane miissen nicht immer zu 
einer erhohten Extinktionsresistenz fiihren, in 
bestimmten Fallen konnen kontinuierliche Plane 
iiberlegen sein. 

Die Uberlegenheit der einen oder anderen Form 
der Verstarkung hangt von bestimmten kogniti- 
ven Prozessen ab, namlich von Attributionspro- 
zessen. Unter Attribution versteht man Meinun- 
gen iiber kausale Zusammenhange (und zwar 
subjektive Alltagsmeinungen, keineswegs wis- 
senschaftliche Aussagen iiber Kausalbeziehun- 
gen). Besonders wichtig in diesem Zusammen- 
hang ist die von Rotter (1954, 1966) einge- 
fiihrte Unterscheidung zwischen innerer und au- 
Berer Kontrolle, d. h. ob jemand glaubt, daB sein 



Geschick (die Folgen seines Handelns) von ihm 
selbst abhangt (von seinem Wollen oder Kon- 
nen), oder ob er glaubt, daB alles von Gluck, 
Schicksal, Zufall, Gott, Damonen oder «der 
Gesellschaft» bestimmt wird. Im ersten Fall 
spricht man von innerer (interner), im zweiten 
von auBerer (externer) Kontrolle. Es handelt sich 
dabei aber nur um Meinungen, wobei es in 
diesem Zusammenhang gleichg ultig ist, ob sie 
richtig oder falsch sind. 

James und Rotter (1958) fiihrten ein angeblich 
parapsychologisches Experiment durch. Es wur- 
den Karten aus einem Paket gezogen und dann 
einzeln in einem tachistoskopartigen Apparat 
gezeigt. Auf jeder dieser Karten war entweder 
ein X oder ein 0. Die Versuchspersonen muBten 
jeweils erraten, welches Symbol auf der nach- 
sten Karte sein wird. Der Apparat war aber so 
eingerichtet, daB von vomherein fur eine Halfte 
der Vpn feststand, daB sie (fast) alle Karten 
richtig «erraten» werden (100% Verstarkung); 
die zweite Halfte der Vpn konnte nur 50% richtig 
«voraussehen». 

Jede der beiden Verstarkerbedingungen wurde 
weiterhin unterteilt in eine intern und extern 
kontrollierte Gruppe. Interne Kontrolle wurde 
durch die Mitteilung erreicht, neueste Untersu- 
chungen hatten eindeutig gezeigt, daB eine groBe 
Zahl von Menschen telepathische Fahigkeiten 
besitzen. Die Trefferzahl hangt also von der 
Fahigkeit ab. Anderen Vpn wurde mitgeteilt, 
daB die Trefferzahl bei solchen Experimenten 
ausschlieBlich von Gluck und Zufall abhangt. 
Nach einigen Durchgangen wurde die Extinktion 
begonnen. Die Trefferzahl in alien vier Ver- 
suchsbedingungen wurde fast auf Null gesenkt. 
MaB fur die Extinktionsresistenz war die Anzahl 



Tabelle 4 



Verstarker- 


Anzahl der nicht verstarkten Durchgange 




Prozentsatz 


12 


24 


36 




n = 18 (6/12) 


n = 36 (12/24) 


n = 54 (18/36) 


33% 


61,7 


67,7 


75,5 




n = 36 (24/12) 


n = 72 (48/24) 


n = 108 (72/36) 


67% 


55,9 


60,7 


66,2 



n = Anzahl der Durchgange (Operanten) 

(x/y) ... x = Anzahl der verstarkten Operanten 
y = Anzahl der nicht verstarkten Operanten 



Daranter steht in jeder Zeile als MaB flir die Extinktionsresistenz die durchschnittliche Anzahl der pro 
Gruppe in der Extinktionsphase durchgefuhrten Operanten. 
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nichtverstarkter Durchgange (ein Durchgang be- 
stand aus 7 «Vorhersagen»), die von jeder Vp 
durchgefuhrt wurden, bis sie zu der Meinung 
kam, daB sie keine Trefferchancen mehr hatte 
und daher aufhoren wollte. Die Ergebnisse sind 
in Tabelle 5 dargestellt. 



Tabelle 5 



V ersuchsbedingung 


Extinktionsresistenz 


extern, 100% 


15,55 


extern, 50% 


29,05 


intern, 100% 


22,90 


intern. 50% 


19,75 



Vollig analoge Ergebnisse erzielten Rotter, 
Liverant und Crown (1961). (In diesem Expe- 
riment ging es um eine Geschicklichkeitsauf- 
gabe.) Die iibliche Relation zwischen kontinu- 
ierlichen und intermittierenden Planen findet 
man offenbar nur dann, wenn die Vp sich fur 
auBenkontrolliert halt. Glaubt die Vp aber, daB 
ihre Erfolge und MiBerfolge von Fahigkeiten 
und Wollen abhangen, kehrt sich die Beziehung 
um: Je groBer die Erfolgswahrscheinlichkeit bis- 
her war, desto groBer ist die Ausdauer auch bei 
MiBerfolg (desto groBer ist Extinktionsresistenz 
und Internalisierung, siehe Abbildung 12). Die 
Extinktionsresistenz steigt unter diesen Bedin- 
gungen mit dem Prozentsatz der Verstarker. 

Die Untersuchungen Rotters und seiner Mitar- 
beiter wurden von Weiner kritisiert (Weiner, 



Abbildung 12 



1972; Weiner, Frieze, Kukla, Reed, Rest 
und Rosenbaum, 1971). Es geniigt nicht, zwi- 
schen intemer und extemer Attribution zu unter- 
scheiden, sondem es muB auch eine zweite Attri- 
butionsdimension in Betracht gezogen werden, 
namlich die Stabilitat bzw. Instability der sub- 
jektiven Kausalfaktoren. Durch Kombination 
der beiden Attributionsdimensionen gelangt 
Weiner zu einem Vierfelderschema der Attribu- 
tion (siehe Abbildung 13). 





intern 


extern 


stabil 


Fahigkeiten, 


Schwierigkeits- 




Konnen 


grad eines 
Problems 


variabel 


Anstrengung, 


Gluck, 




Wollen 


Zufall 



Abbildung 13 

Sowohl interne wie exteme Faktoren konnen 
stabil (fix) oder instabil (variabel) sein. Fahig- 
keiten sind stabile, Anstrengung, Aufwand und 
Wollen instabile interne Ursachen. Fahigkeiten 
werden von den meisten Vpn als weitgehend 
konstante Eigenschaften angesehen. Wenn man 
einen Erfolg darauf zuruckfuhrt, daB man sehr 
begabt ist, dann kann man in spateren ahnlichen 
Situationen wieder mit einem Erfolg rechnen. 
Wenn man andererseits glaubt, der Erfolg ware 
eingetreten, weil man sich sehr angestrengt hat, 
folgt daraus nicht die Erwartung, in alien ahnli- 
chen Situationen erfolgreich zu sein, denn An- 
strengung ist ein variabler Faktor (wenn man 
miide oder desinteressiert ist, strengt man sich 
weniger an). Auf die Unterscheidung zwischen 
stabilen und variablen internen Ursachen (die 
Unterscheidung zwischen Konnen und Wollen) 
wird an spaterer Stelle nochmals eingegangen 
(Abschnitt 5.223). 

Auch bei extemen subjektiven Ursachen muB 
man zwischen stabilen und instabilen unterschei- 
den. Gluck und Zufall sind instabile, sozusagen 
launenhafte exteme Ursachen. Die Schwierig- 
keit einer Aufgabe oder die Komplexitat einer 
Situation dagegen sind stabile Faktoren. Der 
Schwierigkeitsgrad eines Problems bleibt kon- 
stant; er kann sich nicht sprunghaft andern, wie 
das etwa beim Gluck der Fall ist. 

Die Untersuchungen von Rotter und seinen 
Mitarbeitern sind insofern mangelhaft, als sie die 
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beiden Attributionsdimensionen vermischt ha- 
ben. Erfolg (Verstarkung) bzw. MiBerfolg (Aus- 
bleiben des Verstarkers) wurde entweder auf 
Gluck oder auf Fahigkeiten zuruckgefiihrt. 
Gluck ist aber ein variables extemer Faktor und 
Geschicklichkeit ein stabiler, interner Faktor. 
Daher ist es moglich, daB die unterschiedlichen 
Ergebnisse hinsichtlich der Extinktionsresi- 
stenz, die Rotter auf interne versus exteme 
Kontrolle zuruckgefiihrt hat, in Wahrheit durch 
stabile bzw. variable Attributionsfaktoren her- 
vorgerufen werden. 

Ein Experiment von Meyer bestatigt diese Ver- 
mutung (Meyer, 1970, 1973; Weiner, Heck- 
hausen, Meyer und Cook, 1972). Nach einer 
einleitenden Ubungsphase sollten die Vpn fiinf 
schwierige Denkaufgaben losen, die aber zu 
komplex und umfangreich waren, um in der zur 
Verfiigung stehenden Zeit gelost zu werden. Es 
kam also zu fiinf aufeinanderfolgenden MiBer- 
folgen. Man kann diesen Versuch als eine Art 
ExtinktionsprozeB betrachten. Das Verhalten 
der Vpn wurde nie (durch Erfolg) verstarkt. 
Nach jeder Aufgabe muBten die Vpn angeben, in 



welchem AusmaB sie ihren MiBerfolg auf jede 
der vier Attributionsmoglichkeiten zuriickfiihr- 
ten, d. h. welchen relativen Anted mangelnde 
Begabung, groBe Schwierigkeit der Aufgabe, 
mangelhafte Anstrengung und «Pech» am MiB- 
erfolg hatten. AuBerdem muBten die Vpn jeweils 
ihre Erfolgschancen bei der nachsten Aufgabe 
einschatzen (auf einer Skala von 0% = sicherer 
MiBerfolg bis 100% = sicherer Erfolg). Diese 
Angaben iiber die subjektive Losungswahr- 
scheinlichkeit fur die folgende Aufgabe dienten 
als MaB fur die Extinktionsresistenz. Je sicherer 
man mit einem Erfolg rechnet, desto eher wird 
man fortsetzen (hohe Extinktionsresistenz). Je 
weniger man auf einen Erfolg hofft, desto eher 
gibt man auf (geringe Extinktionsresistenz). 

Fur jede der vier Attributionsmoglichkeiten wur- 
den die Daten beziiglich der subjektiven Erfolgs- 
wahrscheinlichkeiten getrennt fur Vpn mit star- 
ker bzw. schwacher Attribution analysiert. Das 
linke obere Diagramm der Abbildung 14 zeigt 
die Erfolgserwartungen derjenigen Vpn, die ih- 
ren MiBerfolg in hohem MaB auf mangelnde 
Fahigkeiten zuruckfiihrten (starke Attribution, 
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strichlierte Linie) im Gegensatz zu jenen Vpn, 
die ihren MiBerfolg nicht oder kaum mangelnder 
Begabung zuschrieben (schwache Attribution, 
durchgehende Linie). Das rechte obere Dia- 
gramm zeigt analog den Gegensatz zwischen 
Vpn, die in hohem oder geringem AusmaB die 
Aufgabenschwierigkeit fur den MiBerfolg ver- 
antwortlich machten usw. 

Die Ergebnisse zeigen deutlich, daB die Zuriick- 
fiihrung des MiBerfolgs auf stabile Faktoren (Fa- 
higkeit, Schwierigkeit) zu einer geringen Er- 
folgserwartung und damit zu einer niedrigen 
Extinktionsresistenz fiihrt. Die Attribution des 
MiBerfolgs auf variable Faktoren (Anstrengung, 
Gluck) fiihrt dagegen zu einer hohen Extink- 
tionsresistenz. Andererseits macht es hinsicht- 
lich Erfolgserwartung und Extinktionsresistenz 
keinen Unterschied, ob interne oder exteme At- 
tribution vorliegt. 

Damit soli jedoch keineswegs behauptet werden, 
daB die Unterscheidung zwischen interner und 
extemer Attribution fur die Lernpsychologie ir- 
relevant ist. Interne versus externe Kontrolle ist 
wohl fur die Extinktionsresistenz von geringer 
Bedeutung, beeinfluBt den LernprozeB aber in 
anderer Weise. Darauf wird in Abschnitt 2.42 
(kognitive Lemtheorien) eingegangen. 

Einige Wirkungen der verschiedenen Attribu- 
tionsfaktoren wurden soeben aufgezeigt. Genau 
so wichtig ist jedoch die Frage nach den Ursci- 
chen unterschiedlicher Attributionen. Dariiber 
gibt ein Experiment von Frieze und Weiner 
(1971) AufschluB. Die Vpn wurden gefragt, in 
welchem AusmaB ein Erfolg bzw. MiBerfolg auf 
jeden der vier Attributionsfaktoren zuriickzufiih- 
ren ist, nachdem friiher in vergleichbaren Situa- 
tionen immer, in der Halfte aller Falle oder nie 
ein Erfolg zu verzeichnen war. 

Die Ergebnisse (siehe Abbildung 15) mogen auf 
den ersten Blick recht kompliziert erscheinen, 
zeigen jedoch sehr klare Beziehungen. Je gerin- 
ger die Haufigkeit von Erfolgen in der Vergan- 
genheit war (mit anderen Worten: je niedriger 
der Verstarkerprozentsatz war) desto eher wird 
ein Erfolg auf variable Faktoren (Gliick und 
Anstrengung) zuriickgefuhrt. Bei MiBerfolgen 
zeigt sich ein entgegengesetzter Trend. Je gerin- 
ger der Verstarkerprozentsatz war, desto eher 
wird ein MiBerfolg (Ausbleiben einer positiven 
Verhaltenskonsequenz) auf stabile Faktoren zu- 
ruckgefiihrt. 



Die Daten lassen sich auch unter einem anderen 
Gesichtspunkt betrachten. Wenn gegenwartige 
und vergangene Ergebnisse iibereinstimmen (Er- 
folg nach standigem Erfolg, MiBerfolg nach 
standigem MiBerfolg, d.h. nach 0% Erfolg), 
dann werden die Verhaltenskonsequenzen in er- 
ster Linie auf stabile Ursachen zuriickgefuhrt. 
Wenn dagegen gegenwartige und friihere Ver- 
haltenskonsequenzen inkonsistent sind (Erfolg 
nach standigem MiBerfolg, MiBerfolg nach stan- 
digem Erfolg), dann iiberwiegen Attributionen 
an instabile Ursachen. 

Valle und Frieze (1976) iiberpriiften und be- 
statigten die Hypothese, daB ein Ereignis um so 
eher auf instabile Faktoren zuriickgefuhrt wird, 
je groBer die Diskrepanz zwischen der Erwar- 
tung und dem tatsachlichen Ereignis ist. Wenn 
beispielsweise eine sehr gute Leistung erwartet 
wurde und dann bloB eine mittelmaBige oder 
schlechte Leistung erfolgt, dann wird die tat- 
sachliche Leistung um so mehr auf instabile und 
um so weniger auf stabile Ursachen zuriickge- 
fiihrt, je groBer die Differenz zwischen der er- 
warteten und der tatsachlichen Leistung ist. 
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2. Kapitel: Sozialisierung und soziales Lernen 



Attributionen hangen noch von vielen anderen 
Faktoren ab, zum Beispiel vom Vergleich mit 
anderen Personen usw. Dariiber gibt es eigene 
Theorien (z. B. Kelley, 1967), die in Teil 5 
dieses Buches (Personenwahmehmung) einge- 
hend behandelt werden. 

In bezug auf Verstarkerplane laBt sich etwas 
verallgemeinert sagen, daB unregelmaBige und 
inkonsistente Verhaltenskonsequenzen zu einer 
Attribution an instabile Faktoren fiihren. Das ist 
bei intermittierenden und besonders bei varia- 
blen Verstarkerplanen der Fall. Daher fiihren 
diese meistens zu einer hohen Extinktionsresi- 
stenz. 

Intermittierende Verstarkerplane miissen aber 
nicht immer Attribution an instabile Faktoren 
hervorrufen. Wenn beispielsweise durch die In- 
struktion bei einem intermittierenden Verstar- 
kerplan dennoch eine Attribution an stabile Ur- 
sachen suggeriert wird (wie in den Geschicklich- 
keitsbedingungen Rotters), dann ist auch bei 
einem intermittierenden Plan die Extinktionsre- 
sistenz gering, und zwar um so geringer, je 
niedriger der Verstarkerprozentsatz ist. Wenn 
der mangelhafte Erfolg auf die (konstante) ei- 
gene Unschicklichkeit zuriickgefuhrt wird, dann 
sind die Erfolgserwartungen um so geringer, je 
seltener man einen Erfolg erzielt hat. 

Fur kontinuierliche Verstarkerplane lautet die 
attributionstheoretische Interpretation folgen- 
dermaBen. Der standige Erfolg wahrend der 
Lernphase wird stabilen Ursachen zugeschrie- 
ben (gute Fahigkeiten und oder leichte Aufga- 
ben). Die ersten MiBerfolge (am Beginn der 
Extinktionsphase) werden auf mangelnde An- 
strengung oder Zufall, also auf instabile Fakto- 
ren zuriickgefuhrt (wie die Daten von Frieze 
und Weiner, Abbildung 15, zeigen). Deshalb 
kommt es zu Beginn der Extinktionsphase oft 
sogar zu einem Anstieg von Reaktionshaufigkeit 
und -heftigkeit. Wenn die Serie der MiBerfolge 
jedoch andauert, liegen wieder konsistente Er- 
fahrungen vor. Die ununterbrochenen MiBer- 
folge werden jetzt stabilen Ursachen zugeschrie- 
ben (man hat doch nicht so groBartige Fahigkei- 
ten, wie man zuerst dachte, oder die Situation ist 
jetzt schwieriger) und damit sind Erfolgserwar- 
tungen und Extinktionsresistenz gering. 

In der aktuellen Version seiner Theorie unter- 
scheidet Weiner (1986) nicht mehr bloB zwei, 
sondern drei Attributionsdimensionen. Zu den 



zwei bereits besprochenen Dimensionen kommt 
die Dimension kontrollierbar/unkontrollierbar 
hinzu. So ist z. B. der Grad der momentanen 
Anstrengung eine interne, variable und kontrol- 
lierbare (beeinfluBbare) Ursache, wahrend der 
Grad der Miidigkeit ebenfalls intern und va- 
riabel, aber weitgehend unkontrollierbar ist. Da 
diese dritte Dimension jedoch kaum zur Erkla- 
rung von Erwartungsanderungen und Extink- 
tionsresistenz herangezogen wird, sondern vor 
allem bei der Erklarung der Entstehung verschie- 
dener Gefiihle eine Rolle spielt, wird die neuere 
Version der Theorie erst im Abschnitt 5.42 (iiber 
Gefiihle) dargestellt. 

2.16 Selbstverstdrkung 

Ein Verhalten kann auch dadurch von auBeren 
Verstarkern unabhangig und somit intemalisiert 
werden, daB sich der Ausfiihrende selbst ver- 
starkt. Wenn er auf ein bestimmtes Verhalten 
immer oder oft mit Freude, Stolz und anderen 
angenehmen Gefiihlen reagiert, dann verstarkt er 
sich selbst. Die bloBe Vorstellung angenehmer 
Reize erfiillt dieselbe Funktion. Man verwendet 
in diesem Zusammenhang im AnschluB an Cau- 
tela (1970) auch den Begriff «verdeckte Ver- 
starkung» (covert reinforcement). 

Die Eigenschaften und Wirkungen der Selbst- 
verstarkung bzw. verdeckten Verstarkung sind 
vollig analog der Wirkungsweise auBerer Ver- 
starker. Wann und wofiir man sich selbst ver- 
starkt, lemt man durch Beobachtung und Imita- 
tion anderer Personen (z. B. der Eltern). Diese 
Thematik wird in Abschnitt 2.445 (Gewissen) 
behandelt. 



2.2 Reflexe und Gefiihle 

2.21 Operanten, Reflexe, Gefiihle 

Operanten konnen prinzipiell frei in jeder belie- 
bigen Situation auftreten. Reflexe werden durch 
bestimmte Reize ausgelost. Die Verbindung 
zwischen auslosendem Reiz und darauffolgen- 
dem Reflex ist angeboren (man spricht hier auch 
von unbedingten Reizen und unbedingten Refle- 
xen). Die folgende Tabelle (Tabelle 6) zeigt 
einige (keineswegs alle) unbedingte Reiz-Reak- 
tionsverbindungen. 
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Tabelle 6 






unbedingter Reiz 




unbedingter Reflex 


Veranderung einer Reizsituation bzw. 

neuer Reize 

Nahrung 

Helligkeitsveranderung 

Temperaturveranderung 
LuftstoB gegen das Auge 
Schreckreiz' 

Schreckreiz, Schmerzreiz 
Schreckreiz, Schmerzreiz 


Einflihrung 


Zuwendung (Orientiemngs- und Untersuchungs- 
reflex) 

Speichelsekretion 

Pupillenreflex (Anderung des Pupillendurchmes- 
sers) 

GefaBerweiterung bzw. -Verengung 
LidschluB (Blinzeln) 

Veranderung der Pulsfrequenz 
Veranderung der Atmung 
Fluchtbewegungen 


1 Einen Schreckreiz konnte man charakterisieren als einen unvorhergesehenen (plotzlichen) und sehr intensiven Reiz (z. B. 
ein Knall). 



Die Unterscheidung zwischen Reflexen und 
Operanten, wie sie von Skinner vorgenommen 
wurde, laBt sich nicht ganz streng durchfiihren. 
Hier gibt es flieBende Ubergange. Blinzeln kann 
als Reflex auftreten, kann aber auch willkurlich 
durchgefiihrt werden. Fluchtbewegungen sind 
oft ein Reflex auf Schreckreize. Genau dieselben 
Bewegungen konnen auch spontan als Operant 
durchgefiihrt werden (etwa wenn jemand voll 
Eile aus dent Zimmer lauft, um zu einer Verabre- 
dung zurechtzukommen). AuBerdem wurde 
kiirzlich von Miller (1969) gezeigt, daB die 
Haufigkeit von Reflexen genau so wie die von 
Operanten durch nachfolgende Verstarker beein- 
fluBt werden kann. Durch ein geeignetes Verfah- 
ren wurde beispielsweise die Haufigkeit einer 
bestimmten Pulsfrequenz angehoben. Ferner 
kommen Reflexe und Operanten oft gleichzeitig 
vor. Nahrungsaufnahme ist nicht nur von Spei- 
chelsekretion begleitet; es werden dabei auch 
Operanten ausgefiihrt, eine bestimmte Korper- 
haltung wird eingenommen, die Nahrung wird 
durch Kaubewegungen zerkleinert usw. 

Die Liste der Reflexe in Tabelle 6 enthalt vor- 
wiegend vom vegetativen Nervensystem gesteu- 
erte, nicht willkurlich beeinfluBbare Vorgange 
der inneren Organe. Sowohl alte (James, 1884; 
Lange, 1887) wie neue Gefiihlstheorien 
(SCHACHTER, 1964) halten gerade diese Vor- 
gange fur wesentliche und notwendige Charakte- 
ristika von Gefiihlen. Diese Phanomene sind 
sicher auch jedem Leser aus der Selbstbeobach- 
tung bekannt. Man kann bei Angst erbleichen 
(GefaBverengung), Herzklopfen bekommen 



(Beschleunigung der Pulsfrequenz), der Atem 
kann stocken oder Pattern, Fluchtbewegungen 
setzen ein usw. Reflexe und Gefiihle sind also 
aufs engste miteinander verbunden. 

2.22 Klassisches Konditionieren 

Die Haufigkeit von Reflexen ist durch die Hau- 
figkeit der auslosenden Reize bestimmt. Der 
LernprozeB besteht hier (beim klassischen Kon- 
ditionieren) in der Koppelung des Reflexes an 
einen neuen, bis dahin neutralen, d. h. nicht 
reflexauslosenden Reiz. Die GesetzmaBigkeiten 
des klassischen Konditionierens wurden bereits 
zu Beginn unseres Jahrhunderts von Pawlow 
erarbeitet. Seine gesamten Publikationen liegen 
inzwischen in deutscher Sprache vor (Pawlow, 
1953). Eines der ersten Experimente (mit einem 
Hund als Vt) auf diesem Gebiet war folgendes: 
Der Ausloser (unconditioned stimulus = UCS) 
war Nahrung (Fleisch), der Reflex (unconditio- 
ned response = UCR) bestand aus Kau- und 
Schluckbewegungen und aus Speichelabsonde- 
rung. In der Lernphase wurde ein neutraler Reiz 
(Glockenton) mehrmals unmittelbar vor dem 
Futter geboten. Spater geniigte der Glockenton 
allein, um einen Teil des Reflexes (Speichelse- 
kretion) auszulosen (conditioned response = 
CR). Der neutrale Reiz wurde zu einem beding- 
ten Reiz (conditioned Stimulus = CS). Abbil- 
dung 16 faBt den Vorgang zusammen. 

Der zeitliche Abstand zwischen CS und UCS 
spielt hier eine ahnliche Rolle wie der Abstand 
zwischen Verhalten und Verstarker beim Ope- 
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Glockenton 



Vor dem Lemen: 

Glockenton * keine bestimmte Reaktion, manchmal Zuwendung 

< S o> 

Nahrung * Kauen, Speicheln, Schlucken 

(UCS) (UCR) 

Lernprozess; 

Nahrung > Kauen, Speicheln, Schlucken 

(UCS) (UCR) 

Ergebnis des Lernens: 

Glockenton > Speicheln 

(CS) (CR) 

Abbildung 16 



rantenkonditionieren. Das optimale Intervall be- 
tragt bis zu einer halben Sekunde. Bei diesem 
Abstand erzielt man die groBte Reaktionsstarke 
(Spooner und Kellog, 1947; White und 
SCHLOSBERG, 1952). 

Extinktion tritt ein, wenn nach der Lernphase 
sehr oft der bedingte Reiz (Glockenton) allein 
geboten wird. Es wird dann die Speichelabson- 
derung immer seltener und schwacher, bis sie 
ganz aufhort. Aus dem bedingten Reiz wird 
wieder ein neutraler Reiz. 

Generalisation und Diskrimination tritt hier ganz 
ahnlich wie beim Operantenlernen auf. War der 
bedingte Reiz im Hundeexperiment ein Glok- 
kenton von 1000 Hertz, so tritt der bedingte 
Speichelreflex auch bei hoheren und tieferen 
Tonen ein. Allerdings geschieht das um so selte- 
ner und schwacher, je verschiedener der neue 
Ton vom urspriinglichen ist. Es entsteht auch 
hier automatisch ein Generalisationsgradient. 

Es gibt ferner eine Analogie zu intermittierenden 
Verstarkerplanen und deren Wirkung. Hum- 
phreys (1939a, 1939b) stellte fest, daB gele- 
gentliche, unregelmaBige Koppelung von CS 
und UCS zu extinktionsresistenteren bedingten 
Reflexen fuhrt als standige Koppelung. Dieses 
Phanomen ist unter dem Namen Humphreys’ 
Paradoxon bzw. HUMPHREYS-Effekt bekannt ge- 
worden. 

Auf dem Gebiet des klassischen Konditionierens 
gibt es ahnliche neue Entwicklungen wie auf 
dem Gebiet des Operantenkonditionierens. 
Auch beim klassischen Konditionieren ist nicht 
die Kontiguitat, sondern die Korrelation wichtig 
(Rescorla, 1972). Es kommt nicht auf die An- 
zahl der Koppelungen von CS und UCS an, 
sondem auf Korrelation zwischen CS und UCS. 
Im Zusammenhang mit dem Gesetz des relativen 
Effekts wurde gezeigt, daB dieselbe Art und 



Haufigkeit von Verstarkung ganz unterschiedli- 
che Wirkungen haben kann (vgl. Abschnitt 
1.235). Es ist entscheidend, wie alternative Ver- 
haltensweisen verstarkt werden. Die Korrelation 
zwischen Verhalten und Verstarkung ist wesent- 
lich: Wenn R] zu mehr oder besseren Verstar- 
kern fuhrt als andere Verhaltensweisen, wird R[ 
haufig sein. Wenn aber - bei identischer Verstar- 
kung fur Rj - andere Verhaltensweisen mehr 
oder bessere Verstarker bewirken, wird R, selten 
auftreten. 

Analoge Effekte wurden in zahlreichen Experi- 
menten beim klassischen Konditionieren nach- 
gewiesen (z.B. Rescorla, 1966, 1968). Die- 
selbe Anzahl von Kopplungen zwischen CS 
(Ton) und UCS (elektrischer Schlag) kann zu 
vollig verschiedenen Reaktionen fiihren, je 
nachdem, wie oft der UCS ohne CS auftritt (vgl. 
Abbildung 17). 

Wenn der UCS wesentlich haufiger gemeinsam 
mit dem CS auftritt als allein, bildet sich eine 
bedingte Reaktion (in unserem Fall Angst) aus. 
In diesem Fall ist die Korrelation zwischen CS 
und UCS hoch (Abbildung 17 a). Im Extremfall 
■ wie in den meisten alteren Experimenten - 
kommt der UCS ausschlieBlich gemeinsam mit 
dem CS vor. 

Dieselbe Anzahl von CS-UCS-Kopplungen 
fuhrt jedoch zu keiner bedingten Reaktion, wenn 
kein Zusammenhang zwischen CS und UCS 
vorhanden ist. Das ist dann der Fall, wenn der 
UCS genau so oft allein wie gemeinsam mit dem 
CS auftritt (Abbildung 17 b). 

Noch interessanter ist der folgende Fall: Die- 
selbe Anzahl von CS-UCS-Kopplungen fuhrt 
nicht nur zu keiner Angstreaktion auf den CS, 
sondern im Gegenteil zu Entspannung, wenn die 
Korrelation zwischen CS und UCS negativ ist. 
Wenn der UCS wesentlich haufiger allein als 
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CS (Ton) 

UCS (elektr. Schlag) 
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Abb. 17a 



Hohe Korrelation zwischen CS und UCS. Folge: Spater lost der CS allein 
Angst aus. 



Abb. 17b 
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Keine Korrelation zwischen CS und UCS (bei derselben Anzahl von CS- 
UCS-Kopplungen). Folge: Spater lost der CS keinerlei Reaktionen aus. 
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Abb. 1 7c Negative Korrelationen zwischen CS und UCS (bei derselben Anzahl von 

CS-UCS-Kopplungen). Folge: Spater wirkt der CS entspannend. 



Abbildung 17 

gemeinsam mit dem CS auftritt (Abbildung 
17c), dann wird der CS (Ton) zu einer Art 
Sicherheitssignal. Das auBert sich dadurch, daB 
Tatigkeiten, die durch Angst unterdruckt oder 
reduziert werden (z. B. Nahrungsaufnahme) 
nach einem LemprozeB dieser Art in Anwesen- 
heit des CS haufiger auftreten als in Abwesenheit 
des CS. 

Diese Ergebnisse konnen im Sinn der Hypothese 
interpretiert werden, daB der Organismus die 
Information verarbeitet, die in einer langeren 
Folge von mehreren CS und UCS enthalten ist. 
Wenn die Korrelation zwischen CS und UCS 
hoch ist, dann wird der CS zu einem Angstsi- 
gnal. Der CS kiindigt an, daB (wahrscheinlich) 
ein UCS folgt. Wenn keine Korrelation zwi- 
schen CS und UCS vorhanden ist, hat der CS 
keinerlei Informationswert. Der Organismus 
verhalt sich in Gegenwart des CS nicht anders als 
in seiner Abwesenheit. Im Fall einer negativen 
Korrelation zwischen CS und UCS fuhrt der CS 
schlieBlich zu der Erwartung, daB in der nach- 
sten Zeit (wahrscheinlich) kein UCS auftreten 
wird. Der Organismus fiihlt sich in Sicherheit 
und kann entspannt seine Bediirfnisse befriedi- 
gen. 

2.23 Angst und Vermeidung 

Ein sehr haufiges Gefiihl ist die Angst. Angst 
spielt auch im SozialisierungsprozeB eine groBe 
Rolle. Sie ist die Ursache der Vermeidung vieler 



Verhaltensweisen und Situationen. Angst tritt 
als nattirliche (unbedingte) Reaktion auf 
Schreck- und Schmerzreize auf. Durch klassi- 
sches Konditionieren kann Angst auch von bis- 
her neutralen, ja sogar positiven (angenehmen) 
Reizen hervorgerufen werden. 

In sehr eindrucksvoller Weise zeigten das bereits 
Watson und Rayner (1920). Bei dem 11 Mo- 
nate alten Knaben Albert wurde experimented 
eine Rattenphobie hervorgerufen. Die im Expe- 
riment verwendete weiBe Ratte war dem Knaben 
bereits bekannt und hatte fur ihn offenbar posi- 
tive Eigenschaften. Er reagierte bei ihrem An- 
blick meistens mit Zuwendung. Von einem ge- 
wissen Zeitpunkt an aber ertonte immer, wenn 
der Knabe die Ratte beriihren wollte, ein er- 
schreckend lautes Gerausch. Spater geniigte der 
Anblick der weiBen Ratte allein, um heftige 
Angst- und Fluchtreaktionen hervorzurufen. Der 
Vorgang ist in Abbildung 18 dargestellt. 



Vor dem Lernen: 

weisse Ratte ■ > Zuwendung 

(S + ) 

Knall ► Angst, Flucht 

(UCS) (UCR) 

Lernprozess: 

weisse Ratte * Knall * Angst, Flucht 

(UCS) (UCR) 

Ergebnis des Lernens: 

weisse Ratte ► Angst, Flucht 

(CS) (CR) 



Abbildung 18 
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Den Gesetzen der klassischen Konditionierung 
entsprechend generalisierte die Rattenphobie des 
kleinen Albert auch sofort auf ahnliche Objekte 
(Kaninchen, Pelzmantel der Mutter usw.). 
Reize, mit denen Albert nie unangenehme Erfah- 
rungen gemacht hatte, sind zu Angstauslosern 
geworden. Den Gesetzen der klassischen Ex- 
tinktion folgend, konnte man auch die Angst 
wieder beseitigen, wenn der Knabe oft genug mit 
der Ratte konfrontiert wird, ohne daB dabei un- 
angenehme Ereignisse (unbedingte Angstreize) 
auftreten. 

Auf ganz ahnliche Weise lemen Kinder Angst 
vor vielen Situationen und Personen. Ein Zim- 
mer, in dem ein Kind oft geschlagen wurde, ist 
zum bedingten Angstausloser geworden. Be- 
stimmte Worter («bose», «schlimm») konnen 
bedingte Angstreize werden, wenn sie oft vor 
oder zusammen mit Bestrafungen verwendet 
werden. 

Angst ist ein besonders dauerhaftes Verhalten. 
Viele Angste vergehen nur auBerst langsam oder 
gar nicht. Das liegt unter anderem daran, daB 
Angst oft Vermeidungsverhalten zur Folge hat. 
Die Annaherung an angstbesetzte Personen und 
Objekte lost Angst aus, ist also aversiv und wird 
daher immer seltener. Die Vermeidung angst- 
auslosender Reize dagegen wirkt angstreduzie- 
rend. Aktive Vermeidung (aus dem Weg gehen) 
hat in diesen Fallen positive Konsequenzen 
(Angstreduktion) und wird daher oft praktiziert. 
Wenn ein angstauslosender Reiz aber immer 
vermieden wird, kann keine Extinktion stattfin- 
den: Die Erfahrung, daB der Reiz nicht oder nicht 
mehr mit negativen Konsequenzen verbunden 
ist, kann nicht gemacht werden. (Wenn der 
Knabe Albert in unserem Beispiel aus Angst alle 
Pelzmantel vermeidet, kann er nie die Erfahrung 
machen, daB Pelzmantel in der Regel nicht mit 
Schreckreizen verbunden sind: Die Angst vor 
dem Pelzmantel bleibt also bestehen.) 

Die oben skizzierte Erklarung des Vermeidungs- 
verhaltens wurde u. a. von Mowrer (1947) ver- 
treten und wird Zweifaktorentheorie der Vermei- 
dung genannt. Sie nimmt zwei aufeinanderfol- 
gende Prozesse an: Zuerst wird durch den CS 
(bedingte) Angst ausgelost. Dann erfolgt Angst- 
reduktion durch das Vermeidungsverhalten. 
Diese Angstreduktion fungiert als Verstarker fur 
das Vermeidungsverhalten. 

Diese Zweifaktorentheorie wurde in neuerer Zeit 



heftig kritisiert (Herrnstein, 1969). Diese Kri- 
tik beruht u. a. auf folgenden Punkten: Wenn 
Vermeidungsverhalten erfolgreich ist, extingiert 
die Angst. Physiologische Angstindikatoren wie 
gesteigerte Pulsfrequenz und starke Muskel- 
spannung sind in spateren Phasen des Vermei- 
dungsverhaltens kaum feststellbar. AuBerdem 
ist Angst eine Reaktion, an der das vegetative 
Nervensystem maBgeblich beteiligt ist, dessen 
Leitungsgeschwindigkeit bekanntlich gering ist. 
Das bedeutet, daB die (oft sehr schnellen) Ver- 
meidungsreaktionen beginnen, bevor Angst ein- 
setzt. 

Wenn aber die Angst erst nach der Vermei- 
dungsreaktion einsetzt bzw. nach mehreren er- 
folgreichen Vermeidungsreaktionen ganz aus- 
bleibt, kann das Vermeidungsverhalten nicht 
durch Angstreduktion verstarkt werden. Dieses 
Problem verschwindet, wenn man den «moleku- 
laren» Ansatz aufgibt, daB jede einzelne Reak- 
tion verstarkt werden muB. Von einem «mola- 
ren» Standpunkt betrachtet, ist die Zweifakto- 
rentheorie unnotig kompliziert (auBerdem 
stimmt sie, wie eben gezeigt wurde, nicht mit 
experimentellen Ergebnissen iiberein). Die mo- 
derne Lempsychologie betrachtet Vermeidungs- 
verhalten als Spezialfall von «gewohnlichem» 
Operantenkonditionieren. Der Organismus ver- 
gleicht einfach seine Informationen iiber Ver- 
meiden und Nichtvermeiden, stellt fest, daB Ver- 
meiden insgesamt zu angenehmeren Konsequen- 
zen fuhrt als Nichtvermeiden - und vermeidet 
daraufhin. 

2.24 Kognitive Faktoren 

Die Starke und Art eines Gefiihls wird aber nicht 
nur von den objektiven (physikalischen) Reizei- 
genschaften und den mit dem Reiz verbundenen 
Lernprozessen determiniert, sondern auch von 
kognitiven Prozessen. Es kommt darauf an, wie 
der Reiz interpretiert wird. Je nach der Interpre- 
tation des Vorgangs kann beispiels weise der 
briillende Chef wenig Angst auslosen («er ist 
leicht erregbar und hat sich gerade zu Hause 
geargert») oder starke Angst («er schreit nur, 
wenn er wirklich wiitend ist»). 

Die wichtige (vor allem abschwachende) Rolle 
kognitiver Prozesse haben Lazarus und seine 
Mitarbeiter in einigen Experimenten untersucht 
(Lazarus und Alfert, 1964; Lazarus und 
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Opton, 1966; Lazarus, Opton, Nomikos und 
Rankin, 1965). Lazarus und Alfert (1964) 
zeigten ihren Vpn einen Film, der grausame 
Genitaloperationen darstellte, wie sie die Urein- 
wohner Australiens durchfuhrten. Dieser Film 
(ohne Ton) lost bei den Zuschauern auBerst un- 
angenehme Gefithle aus (Abbildung 19, obere 
Kurve). Wird zu diesem Film ein «intellektuali- 
sierender» Kommentar gesprochen (daB die 
Operation nicht gefahrlich ist, dem Betroffenen 
Vorteile bringt usw.) zeigt sich zwar dieselbe 
Verlaufsform der Gefiihle (Abbildung 19, mitt- 
lere Kurve), aber sie sind wesentlich schwacher 
(weniger unangenehm). Wird derselbe Kom- 
mentar den Vpn bereits vor dem Film geboten, 
ist die emotionale Reaktion noch schwacher 
(Abbildung 19, untere Kurve). Geht man also 
von vomherein mit einer bestimmten kognitiven 
Orientierung (in diesem Fall mit einer verharm- 
losenden) an eine Reizsituation heran, werden 
dadurch die vom Reiz ausgelosten Gefiihle stark 
beeinfluBt. 

Wahrend Lazarus zeigte, daB kognitive Pro- 
zesse die Intensitdt von Gefiihlen beeinflussen, 
nimmt Schachter (1964) auch an, daB die 
Gefiihlsqualitat von kognitiven Prozessen deter- 
miniert wird. In diesem Abschnitt sollte nur kurz 
angedeutet werden, daB bei Gefiihlen neben Re- 
flexen und Konditionierungsvorgangen auch ko- 
gnitive Prozesse eine wichtige Rolle spielen. 
Verschiedene moderne Gefiihlstheorien (z. B. 
Schachter, 1964; Weiner, 1986; Zajonc, 
1980, 1984), die genauer auf die Rolle kogniti- 
ver Prozesse eingehen, werden in einem eigenen 
Kapitel (5.42) beschrieben. 



2.3 Motivation 

2.31 Kritik des Begriffs Motiv 

Es ist eine weitverbreitete Ansicht, daB der So- 
zialisierungsprozeB, insbesondere bei Kindern, 
zur Auspragung bestimmter Motive fiihrt. Je 
nach den angewandten Erziehungspraktiken 
kommt es beispielsweise zu starker oder 
schwacher Auspragung des Leistungsmotivs 
(McClelland, 1955). Ein solches Motiv wird 
als individuelle Konstante aufgefaBt, d. h. eine 
stark leistungsmotivierte Person strebt in alien 
(geeigneten) Situationen nach Wettbewerb und 
hoher Leistung, eine nicht leistungsmotivierte 
Person tut dies selten oder nie. 

Vom lernpsychologischen Standpunkt gesehen 
ist das hochst unwahrscheinlich. Stellen wir uns 
einen Menschen vor, der bei intellektuellen Lei- 
stungen sehr erfolgreich ist (also oft verstarkt 
wird), bei sportlichen Leistungen dagegen unge- 
schickt (also oft aversive Konsequenzen erlebt). 
Dieser Mensch wird sicher sportliche Leistungs- 
situationen vermeiden, nicht aber intellektuellen 
Wettbewerb. Genau so gut ist der umgekehrte 
Fall denkbar. Bei solchen Menschen miiBte man 
dann zwei verschiedene Leistungsmotive anneh- 
men, von denen eines stark und das andere 
schwach ausgepragt ist. Offenbar ist es hier 
okonomischer, auf den Begriff des Leistungs- 
motivs zu verzichten, und die unterschiedlichen 
Verhaltenshaufigkeiten auf die entsprechenden 
positiven und negativen Verhaltenskonsequen- 
zen, also auf Lernprozesse zuriickzufuhren. Der 




1 Die elektrische Leitfahigkeit der Haut andert sich mit der Intensitat von Gefiihlen. 
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2. Kapitel: Sozialisierung und soziales Lemen 



Begriff eines Motivs hat hier wenig Erklarungs- 
wert und fiihrt (siehe oben) zu Komplikationen. 
In Ubereinstimmung mit solchen theoretischen 
Uberlegungen konnte in neueren Untersuchun- 
gen nachgewiesen werden, daB es nicht ein ho- 
mogenes Leistungsmotiv gibt, sondern mehrere 
Leistungsmotive fur verschiedene Bereiche 
(Jackson, Ahmed und Heapy, 1976). 

Aber noch aus anderen Griinden ist der Begriff 
des Motivs problematisch. Bei Durchsicht der 
Literatur (Berkowitz, 1969; Cofer und App- 
ley, 1964; Weiner, 1972) wird sofort klar, daB 
hier die verschiedenartigsten Phanomene mit 
demselben Wort bezeichnet werden, was den 
irrefiihrenden Eindruck erweckt, sie hatten einen 
wesentlichen Aspekt gemeinsam (namlich den, 
irgendwie «motiviert» zu sein). AuBerdem kon- 
nen viele dieser Phanomene hinreichend und 
prazise durch Lemprozesse erklart werden (wie 
im Beispiel des vorigen Absatzes). Es hat dann 
weder theoretischen noch praktischen Nutzen, 
die Existenz von Motiven zu postulieren. 

Sehr oft wird von Motiviertheit gesprochen, 
wenn ein Verhalten auffallend hauftg auftritt. 
Jemand, der iiberdurchschnittlich oft an Gesell- 
schafts- und Gliickspielen teilnimmt, ist «beses- 
sen» vom «Spieltrieb». Es wurde jedoch gezeigt, 
daB die Haufigkeit von Verhaltensweisen ausrei- 
chend durch die Prinzipien des operanten Kondi- 
tionierens erklart wird (Abschnitt 1.33). 

Die Haufigkeit eines Verhaltens hangt von den 
erfahrenen positiven bzw. negativen Konse- 
quenzen dieses Verhaltens ab. Mit dieser gesi- 
cherten lernpsychologischen Aussage ist jener 
Standpunkt vertraglich, der Motivation als An- 
reiz definiert (Bindra, 1969). Anreiz (incen- 
tive) konnte man als die kognitive Seite eines 
Verstarkers bzw. Strafreizes deftnieren. Durch 
Lemprozesse entstehen Erwartungen (darauf 
wird im Abschnitt 2.42 genau eingegangen). 
Verhaltensweisen werden durchgefiihrt, weil 
man eine Belohnung dafiir erwartet (positiver 
Anreiz), bzw. unterlassen, weil man Bestrafung 
antizipiert (negativer Anreiz). 

Andere Autoren (McClelland, 1951) gebrau- 
chen den Ausdruck Motiv im Zusammenhang 
mit Gefiihlen. Bei stark gefiihlsgetonten Hand- 
lungen und Reizen wird oft von Motiven gespro- 
chen. Objekte und Situationen, die mit lustvol- 
len Gefiihlen verbunden sind, werden ange- 
strebt. Objekte, die mit Unlust verbunden sind. 



werden vermieden. Wie bereits bekannt ist, wer- 
den Gefiihle durch klassisches Konditionieren an 
Reize gebunden (Abschnitt 2.2). Auch in diesem 
Zusammenhang ist es unnotig. Motive als eigen- 
standige Prozesse zu postulieren. 

SchlieBlich werden auch Triebe als Motive be- 
zeichnet (Hull, 1951). Von jedem Trieb gehen 
zweierlei Wirkungen aus; eine verhaltensteu- 
ernde (selektive) und eine aktivierende («energe- 
tisierende»). Nichtbefriedigter Hunger bei- 
spielsweise selektiert Verhalten (er fiihrt zu Nah- 
rungssuche und -aufnahme, nicht aber etwa zu 
sexueller Betatigung). AuBerdem ist jeder nicht- 
befriedigte Trieb ein Antrieb (eine «Energie- 
quelle»): Viele Verhaltensweisen (und nicht nur 
die zur Triebreduzierung geeigneten) laufen bei 
Triebspannungen schneller und haufiger ab. 
Eine allgemeine Unruhe und Aktiviertheit trltt 
auf. Dieser Energieaspekt wurde von den bisher 
referierten lernpsychologischen Erlauterungen 
noch nicht beriihrt. Hier liegen tatsachlich 
Aspekte vor, die man, ohne Verwirrung zu stif- 
ten, mit einem eigenen Terminus (Motivation) 
bezeichnen konnte. 

Am SchluB dieses Kapitels (Abschnitt 2.34) 
wird ein unproblematischer, von vielen Psycho- 
logen akzeptierter Motivbegriff vorgestellt - der 
Regelkreis. 

2.32 Motivation als Anreiz 

2.321 Primare und sekundare Verstarker 
Welche Reize sind als Verstarker wirksam? Wel- 
che Reize stellen einen Anreiz dar? Bisher ver- 
wendeten wir nur die vage Umschreibung, daB 
es sich um angenehme Reize handeln muB, bzw. 
die operationale Definition, daB jeder Reiz, der 
unmittelbar auf einen Operanten folgt und dabei 
dessen Haufigkeit anhebt, ein Verstarker ist. 
Zunachst muB zwischen primaren und sekunda- 
ren Verstarkem unterschieden werden. Primare 
Verstarker sind solche, die schon immer, von 
Geburt an, als Verstarker wirken. Sekundare 
Verstarker sind gelernte Verstarker. Das sind 
zunachst neutrale, uninteressante Reize, die erst 
aufgrund bestimmter Lemprozesse Verstarker- 
qualitat erwerben. 

Hull (1943) vertritt die Ansicht, daB jeder Reiz, 
der einen biologischen Trieb reduziert, Verstar- 
kereigenschaften hat. Futter reduziert Hunger, 
Wasser reduziert Durst, beide sind daher Ver- 
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starker. Miller und Dollard (1941) geben 
eine allgemeinere Theorie der Primarverstarker: 
Jede Reduktion eines sehr intensiven Reizes 
wirkt als Verstarker, z. B. die Verminderung 
extremer Hitze oder Kalte, extrem starker Gerii- 
che, lauter Gerausche, groBer Helligkeiten, star- 
ker Druck- und Schmerzreize usw. Diese Theo- 
rie schlieBt als Spezialfall auch die Hullsche 
Theorie mit ein, denn auch jeder nichtbefriedigte 
Trieb erzeugt starke Reize (Hunger und Durst 
zum Beispiel sind sehr deutlich sptirbar) und die 
Reduktion oder Befriedigung des Triebes redu- 
ziert die allzu intensiven Reize. 

Neuere Autoren, wie Harlow (1950) und Ber- 
lyne (1960), konnten im Tier- und Humanexpe- 
riment nachweisen, daB auch die Befriedigung 
von Neugier und der Informationswert eines 
Reizes primare Verstarkereigenschaften haben. 
Insbesondere Berlyne konnte in zahlreichen 
Experimenten zeigen, daB Reize mittlerer Kom- 
plexitat als primare Verstarker wirken konnen. 
Zu einfache bzw. zu komplizierte Reize werden 
als langweilig bzw. ungeordnet (verwirrend) 
oder in anderer Weise als aversiv erlebt. 
Berlyne (1958) variierte die Komplexitat von 
Reizmustern durch die Anzahl der Elemente 
(z. B. 4 oder 7 Linien), die RegelmaBigkeit der 
Anordnung (symmetrische oder zufallige An- 
ordnung), die Homogenitat der Elemente (z. B. 
4 Quadrate oder 4 verschiedene geometrische 
Figuren), die RegelmaBigkeit der UmriBlinien 
usw. Day (1965, 1966), der mit dem Reizmate- 
rial von Berlyne arbeitete, stellte fest, daB die 
Reizmuster mittlerer Komplexitat als die interes- 
santesten bezeichnet und auch am langsten be- 
trachtet werden. 

Die meisten sozialen Verstarker (Kopfnicken, 
Jasagen, Lob, Prestige, Geld) sind aber sicher 
keine primaren Verstarker. Sie sind sekunddre 
Verstarker geworden aufgrund folgender Ge- 
setzmaBigkeit: Wenn auf einen neutralen Reiz 
mehrmals in kurzem zeitlichen Abstand ein pri- 
marer Verstarker folgt, wird aus dem neutralen 
Reiz ein sekundarer Verstarker. Daraufhin kann 
dieser allein fur neue Lernprozesse oder zur 
Aufrechterhaltung bereits vorhandener Verhal- 
tensweisen eingesetzt werden. 

Wolfe (1936) simulierte in einem Experiment 
die Entstehung der sekundaren Verstarkereigen- 
schaften von Geld. Er lieB seine Versuchstiere 
(Schimpansen) Miinzen in einen Apparat ein- 



werfen und verstarkte sie dafiir mit Trauben. 
Dadurch wurden die Miinzen sekundare Verstar- 
ker. Die Miinzen allein konnten nun verwendet 
werden, um die Haufigkeit von Operanten (z. B. 
Gegenstande in den Kafig ziehen) zu steigern. 
Auch bei der Entstehung von sekundaren Ver- 
starkem kommt es (wie bei alien Lernprozessen) 
nicht auf die bloBe zeitliche Kontiguitat (von 
neutralem Reiz und Verstarker) an, sondern auf 
die Kontingenz (Korrelation). Bereits Egger 
und Miller (1962, 1963) gelang der Nachweis, 
daB nur solche Reize wirksame sekundare Ver- 
starker werden, die einen Verstarker «ankiindi- 
gen», wahrend Reize, die keine Information 
iiber Verstarker enthalten, trotz zeitlicher Konti- 
guitat mit dem Verstarker keine (bzw. nur 
schwache) sekundare Verstarker werden. Diese 
Informationshypothese wurde spater mehrfach 
bestatigt (z. B. Schuster, 1969). 

Egger und Miller (1962) verwendeten zwei 
Versuchsbedingungen. In einer Bedingung 
wurde den Versuchstieren wiederholt die Folge 
Licht-Ton-Futter geboten (also zwei aufeinan- 
derfolgende neutrale Reize Si und S 2 , gefolgt 
von einem primaren Verstarker S + ). Der zweiten 
Versuchsgruppe wurden dieselben Licht-Ton- 
Futter-Folgen geboten, aber zusatzlich trat S] 
mehrmals allein auf (s. Abbildung 20). 
AnschlieBend konnten die Versuchstiere durch 
Hebeldrucken entweder Sj oder S 2 (aber kein 
Futter) hervorrufen. Die Haufigkeit, mit der der 
Hebei betatigt wird, um Sj oder S 2 zu sehen bzw. 
zu horen, ist ein MaB fur die sekundaren Verstar- 
kerqualitaten von Si und S 2 . 

Wenn die konventionelle Ansicht stimmt, daB 
sekundare Verstarker durch Kontiguitat entste- 
hen, dann miiBte in beiden Bedingungen S 2 der 
wirksamere sekundare Verstarker sein, weil er 
immer dem primaren Verstarker naher war als 
Si Wenn die Informationshypothese richtig ist, 
muB in Bedingung I Sj wirksamer sein als S 2 , 
weil bereits Sj den Verstarker signalisiert, wah- 
rend S 2 vollig redundant ist. In Bedingung II 
sollte es umgekehrt sein. Hier ist S 2 ein zuverlas- 
siges Signal fur den Verstarker, wahrend die 
Kontingenz zwischen S] und dem Verstarker 
gering ist (Si tritt hauftg allein auf). Die Ergeb- 
nisse bestatigen die Informationshypothese. 
Manche Autoren hielten auch Korperkontakt fur 
einen sekundaren Verstarker (Dollard und 
Miller, 1950), denn beim Saugling ist Hunger- 
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2. Kapitel: Sozialisierung und soziales Lernen 



s, S; S. S, SjS. s, S 2 S. S,S 2 S 

-*-rl 41 41 4rl > 

Zeit 

Bedingung I. S, signalisiert den Verstarker, S 2 ist redundant. Folge: S, wird der wirksamere sekun- 
dare Verstarker. 



s, S 2 S. s, S,s 2 s + s, 3,5, S, S 2 S + S, S, S,S 2 S + S, 

| A ■ B | A A_A A^l U A ■ w | A^ 

Zeit 

Bedingung II. Nur S 2 signalisiert zuverlassig den Verstarker, keine hohe Korrelation zwischen S, 
und S + . Folge: S 2 wird der wirksarpere sekundare Verstarker. 



und Durstreduktion meistens von Korperkontakt 
mit der Mutter begleitet. Auf diese Weise konnte 
zunachst Korperkontakt mit der Mutter ein se- 
kundarer Verstarker werden und dann durch Ge- 
neralisation auch die Beruhrung anderer Men- 
schen. Ein Experiment von Harlow und Zim- 
mermann (1959) macht jedoch die Altemativ- 
hypothese wahrscheinlicher, daB Korperkontakt 
ein primarer Verstarker ist. Junge Affen wurden 
von ihren Miittern getrennt aufgezogen. Es wur- 
den ihnen als Ersatz zwei Mutterpuppen zur 
Verfiigung gestellt. Beide Puppen hatten wenig 
Ahnlichkeit mit Affen. Die eine war ein etwa 
tierformiges Drahtgestell, die andere war mit 
einem weichen Stoff iiberzogen. Beide Puppen 
wurden abwechselnd mit einer Saugflasche voll 
Milch ausgestattet. 

Wenn Korperkontakt ein sekundarer Verstarker 
ist, miiBten die Jungtiere Kontakt mit der Puppe 
suchen, die Milch gibt, unabhangig davon, ob 
sie aus Draht oder Stoff ist. Wenn Korperkontakt 
ein primarer Verstarker ist, miiBten die Jungtiere 
Kontakt mit der weichen, fellartigen Puppe su- 
chen, unabhangig davon, ob sie Milch gibt oder 
nicht. Die jungen Tiere bevorzugten unter alien 
Umstanden die weiche Puppe. Die Drahtpuppe 
wurde fast nur zur Nahrungsaufnahme aufge- 
sucht, erwarb also keine nennenswerten sekun- 
daren Verstarkerqualitaten. Die Stoffpuppe 
schien auch allgemein spannungsreduzierend zu 
wirken. Die Jungtiere beschaftigten sich bei- 
spielsweise ofter und langer mit neuen Objekten, 
wenn sie Kontakt mit der Stoffpuppe hatten oder 
ihre Hand hielten. 

Eine Verstarkertheorie, die fur primare und se- 
kundare Verstarker Gultigkeit hat, stammt von 



Abbildung 20 

Premack (1965). Eine Besonderheit dieses An- 
satzes besteht darin, daB Premack nicht-wie es 
in alien anderen Verstarkertheorien der Fall ist - 
bestimmte Klassen von Reizen als Verstarker 
betrachtet, sondem bestimmte Klassen von Ver- 
haltensweisen. Allerdings ist zu bedenken, daB 
die Unterscheidung zwischen Reiz und Verhal- 
ten bloB eine begriffliche Trennung darstellt, 
denn jedes Verhalten ist gleichzeitig mit Reizen 
verbunden (z. B. wird der Spannungsgrad ver- 
schiedener Muskelpartien wahrgenommen). Ge- 
nau so, wie es angenehme und unangenehme 
Reize gibt, gibt es angenehme und unangenehme 
Verhaltensweisen. AuBerdem sind viele Verhal- 
tensweisen fest mit bestimmten Reizkonsequen- 
zen verbunden. Das Verhalten «Essen» fiihrt not- 
wendigerweise zu Nahrungsaufnahme, das Ver- 
halten «Trinken» zu Flussigkeitsaufnahme usw. 
Die unter der Bezeichnung Premack-Prinzip be- 
riihmt gewordene zentrale Hypothese lautet fol- 
gendermaBen. Fur je zwei Verhaltensweisen 
(einer Person), deren spontane Auftrittswahr- 
scheinlichkeiten verschieden sind, gilt: Das 
wahrscheinlichere Verhalten kann als Verstarker 
fur das weniger wahrscheinliche fungieren. 
Wenn beispielsweise bei einem Schulkind kon- 
zentriertes Arbeiten selten, Herumlaufen und 
Schreien aber haufig vorkommen, dann kann die 
Arbeitshaufigkeit dadurch angehoben werden, 
daB das Kind unmittelbar nach jeder konzentrier- 
ten Tatigkeit herumlaufen darf. 

Der Inhalt des Premack-Prinzips wird am leich- 
testen verstandlich, wenn man sich alle Verhal- 
tensweisen einer Person auf einem Kontinuum 
aufgereiht denkt, das links mit den seltensten 
Verhaltensweisen beginnt und rechts mit den 
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haufigsten endet (selten und hauftg bedeutet hier 
immer die spontane, also nicht beeinfluBte, Auf- 
trittswahrscheinlichkeit). Die spontane Auf- 
trittshaufigkeit kann man mit der subjektiven 
Bewertung eines Verhaltens gleichsetzen. Auf 
unserem hypothetischen Kontinuum stehen also 
links die unangenehmen und rechts die angeneh- 
men Verhaltensweisen. 

Die wichtigste SchluBfolgerung aus dem Pre- 
mack-Prinzip ist, daB der Begriff Verstarkung 
ein relativer Begriff ist. Jede Verhaltensweise 
innerhalb des Kontinuums kann sowohl eine 
Belohnung als auch eine Bestrafung sein. Eine 
Verhaltensweise R, innerhalb des Kontinuums 
kann als Belohnung bei alien Verhaltensweisen 
eingesetzt werden, die sich links von R, befinden 
(die also weniger wahrscheinlich und weniger 
wert sind). Dasselbe Verhalten R, wirkt als Be- 
strafung, wenn es als Konsequenz eines Verhal- 
tens, das sich rechts von Rj befindet, eingesetzt 
wird. 

Ein Vorteil des Premack-Prinzips besteht darin, 
daB es ausschlieBlich unter Verwendung objekti- 
ver Begriffe formuliert ist. Man braucht nur 
die Auftrittswahrscheinlichkeiten verschiedener 
Verhaltensweisen einer Person festzustellen, um 
zu wissen, welche Verhaltensweisen zur Ver- 
starkung bestimmter anderer Handlungen geeig- 
net sind. 

2.322 Bestrafung 

Von Skinner stammt folgendes Klassifikations- 
schema fur Verstarker und Strafreize (Abbildung 
21 ): 
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Abbildung 21 

Die Vorgabe positiver Reize (Nahrung, Geld) 
sowie die Beseitigung aversiver Reize 
(Schmerz, Angst) wirken verstarkend, d. h. 
diese Prozesse steigern die Haufigkeit von Ver- 
haltensweisen. (Der Terminus «negative Ver- 
starkung» bedeutet also keineswegs Bestrafung, 
sondern Verstarkung durch Beseitigung aversi- 
ver Reize, wie etwa beim Lernen von Vermei- 



dungsverhalten, siehe Abschnitt 2.23). Die Be- 
seitigung positiver Reize (etwa von Zuwendung) 
sowie die Vorgabe aversiver Reize wirken als 
Bestrafung. Durch diese Prozesse kann die Hau- 
figkeit von Verhaltensweisen gesenkt werden. 
Aversive Reize werden oft als solche Reize defi- 
niert, die ein Lebewesen zu vermeiden sucht. 
Will man sich mit dieser Definition nicht zufrie- 
dengeben, kann man die im vorigen Abschnitt 
zitierten Theorien iiber Verstarker auch zur Cha- 
rakterisierung aversiver Reize heranziehen. Fur 
Strafreize gilt jeweils die Umkehrung des iiber 
Verstarker Gesagten: Starke Triebspannungen, 
allzu intensive Reize (besonders Schmerz- und 
Schreckreize), langweilige und verwirrend kom- 
plizierte Reizmuster sind aversive Ereignisse. 
Neben diesen primaren aversiven Reizen gibt es 
auch sekundare, z. B. jeder bedingte Angstaus- 
loser, soziale Ablehnung, Worter wie «falsch», 
«nein» usw. 

Viele Autoren sprechen sich gegen die Verwen- 
dung von Bestrafung aus. Dabei werden teils 
moralische, teils wissenschaftliche Argumente 
verwendet. Die moralisch begriindete Ableh- 
nung der Bestrafung (etwa aus dem Grund, daB 
man niemand Unlust bereiten will) ist sicher zu 
begriiBen. Dennoch muB man beriicksichtigen, 
daB die Beseitigung fehlangepaBter und/oder 
selbstschadigender Verhaltensweisen durch 
kurzfristigen Einsatz aversiver Konsequenzen 
auf lange Sicht mehr Unlust ersparen kann als die 
Unterlassung der Bestrafung. 

Skinner, ein besonders vehementer Gegner der 
Bestrafung, stiitzt seine Abneigung hauptsach- 
lich auf zwei eher sachlich scheinende Argu- 
mente. Erstens: Bei Einsatz von Strafreizen wer- 
den starke Emotionen (Angst) nicht nur auf das 
bestrafte Verhalten, sondern auf die ganze Lern- 
situation ubertragen. Starke Gefiihle storen aber 
den glatten Ablauf von Lemprozessen (vgl. dazu 
Abschnitt 2.332). Zweitens: Experimente von 
Estes (1944) haben gezeigt, daB durch Verwen- 
dung von Strafreizen (elektrische Schlage) zwar 
die Frequenz von Operanten gesenkt wird, daB 
aber nach Aufhoren der Strafreize (Extinktion), 
die Operantenfrequenz nicht nur zur Basisrate 
zuriickkehrt, sondern weit dariiber hinausgeht 
(sogenannte «kompensatorische Aktivitat»). 
Verhalten wird also durch Bestrafung nur zeit- 
weilig unterdruckt und kehrt nach Aufhoren der 
Strafe mit um so groBerer Haufigkeit zuriick. 





58 



2. Kapitel: Sozialisierung und soziales Lernen 



Dazu ist folgendes zu bemerken: Das erste Argu- 
ment stimmt nur teilweise (nur bei sehr intensi- 
ver Bestrafung, die man freilich nicht einsetzen 
sollte, entstehen so starke Angste, daB der wei- 
tere Ablauf von Lernprozessen dadurch gestort 
wird). Hinsichtlich des zweiten Arguments wird 
von neueren Autoren (Solomon, 1960) immer 
wieder betont, daB es nicht gelungen ist, die 
Ergebnisse von Estes zu replizieren. Anderer- 
seits gibt es (wie man etwa dem ausfiihrlichen 
Sammelreferat von Azrin und Holz, 1966, 
entnehmen kann) zahlreiche Experimente, die 
eindeutig nachweisen, daB die Wirkungen von 
Strafreizen genau symmetrisch zu denen der 
Verstarker sind: Ein Verhalten wird um so selte- 
ner, je starker der verwendete Strafreiz ist 
(Church, 1966). Intermittierende Bestrafung 
hat dauerhaftere Effekte als kontinuierliche Be- 
strafung (Azrin, Holz und Hake, 1963). 
AuBer den bereits erwahnten Faktoren sind fur 
den Einsatz aversiver Konsequenzen im Soziali- 
sierungsprozeB noch drei Aspekte von besonde- 
rer Bedeutung: Der Zeitpunkt der Bestrafung, 
die Existenz alternativer (nichtbestrafter) Ver- 
haltensweisen und die Person, die die Bestrafung 
durchfuhrt. 

Strafreize sind um so wirksamer, je friiher sie 
eingesetzt werden. Sie sollten nicht erst nach 
Durchfuhrung einer unerwiinschten Verhaltens- 
weise, sondern schon zu deren Beginn erfolgen. 
Aronfreed und Reber (1965) bestraften Kin- 
der entweder gleich am Beginn oder nach einer 
Verbotsubertretung (hantieren mit einem verbo- 
tenen Spielzeug). Der aversive Satz («nein - das 
ist nur fur groBere Kinder! ») wurde im ersten 
Fall vom VI ausgesprochen, wahrend das Kind 
die Hand nach dem begehrten Spielzeug aus- 
streckte, im zweiten Fall erst, nachdem das 
Spielzeug vom Kind in die Hand genommen 
worden war. Nach 9 Versuchsdurchgangen der 
eben beschriebenen Art wurden die Kinder (nur 
scheinbar unbeobachtet) sich selbst uberlassen. 
Tabelle 7 zeigt die Anzahl der Kinder, die das 
Verbot einhielten bzw. iibertraten in jeder Ver- 
suchsgruppe und in einer (nichtbestraften) Kon- 
trollgruppe. 

Zu analogen Ergebnissen kamen Benton (1967) 
und Walters, Parke und Cane (1965). DaB 
die Bestrafung am Ende einer Ubertretung nicht 
sehr wirksam ist, kann so erklart werden, daB 
hier gleichzeitig Verstarkungs- und Bestrafungs- 



Tabelle 7 





Bestrafung 
zu Beginn 
(N = 34) 


Bestrafung 
am Ende 
(N = 34) 


Kontroll- 

gruppe 
(N = 20) 


Verbot 

iibertreten 


9 


24 


16 


Verbot 

beachtet 


25 


10 


4 



effekte auftreten, die gegeneinander arbeiten (es 
handelte sich ja um ein angenehmes, vom Kind 
gewiinschtes Verhalten). Tritt die Bestrafung 
erst nach Vollendung des unerwiinschten Ver- 
haltens ein, konnen die positiven Konsequenzen 
(im Experiment von Aronfreed und Reber 
Freude iiber das Spielzeug) starker sein als die 
negativen (Tadel). Bei Bestrafung am Beginn 
eines Verhaltens werden dessen positive 
Aspekte weit weniger wirksam als die negativen 
der Bestrafung. 

Bestrafung am Beginn einer unerwiinschten Ver- 
haltensweise ist nicht nur besonders wirksam, 
sondern oft auch notwendig, um wesentlich ern- 
stere Verhaltensfolgen zu vermeiden. Ein Kind, 
das Anstalten trifft, eine Flamme anzugreifen 
oder eine sehr verkehrsreiche StraBe zu iiberque- 
ren, muB sofort, am Anfang solcher Verhaltens- 
weisen, bestraft werden, wenn man vermeiden 
will, daB das Kind die Unterlassung solcher 
Verhaltensweisen infolge von Verbrennungen 
und Knochenbriichen lernt. 

Die Wirksamkeit von Bestrafungen wird auch 
durch die Existenz nichtbestrafter Verhaltensal- 
temativen erhoht (Herman und Azrin, 1964). 
Die Verhaltenshaufigkeit sinkt in diesem Fall 
(bei gleicher Art der Strafreize) wesentlich 
schneller, als wenn keine Alternative ersichtlich 
ist. Der BestrafungsprozeB kann also dadurch 
drastisch abgekiirzt werden, daB gleichzeitig mit 
dem Bestrafen der unerwiinschten Verhaltens- 
weise eine erwiinschte Alternative aufgezeigt 
und eventuell verstarkt wird. 

SchlieBlich hangt die Wirksamkeit einer Bestra- 
fung noch sehr stark von der Beziehung zwi- 
schen der strafenden und bestraften Person ab. 
Bestrafung durch eine negativ bewertete oder 
neutrale Person ist weniger wirksam als Bestra- 
fung durch eine geschatzte Person (Parke und 
Walters, 1967). 
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2.322 Sattigung, Deprivation und 
Erfolgswahrscheinlichkeit 
Wird der gleiche Verstarker allzu oft erlebt, sinkt 
seine Attraktivitat und damit seine Wirksamkeit 
in Lernprozessen. Das Phanomen ist aus dem 
Alltag gut bekannt. Wenn man allzu oft die 
gleiche Speise iBt oder das gleiche Musikstiick 
hort, tritt diesem gegentiber Gleichgiiltigkeit 
ein, die sogar in Ablehnung umschlagen kann. 
Dieser Verlust der Attraktivitat durch zu groBe 
Haufigkeit wird Sattigung genannt. Umgekehrt 
kann der langere Entzug eines Verstarkers (De- 
privation) zu einer Aufwertung fiihren. Ein Ge- 
richt, das man lange nicht gegessen hat, 
schmeckt besonders gut. 

DaB die gleichen Phanomene auch bei sozialen 
Verstarkem (Zuwendung, Zustimmung, freund- 
liches Verhalten usw.) auftreten, wurde von Ge- 
wirtz und Baer (1958a, b) gezeigt. In einem 
ihrer Experimente wurden 102 Kinder nach 
einem Zufallsprinzip auf drei Versuchsbedin- 
gungen aufgeteilt. In der Deprivationsbedingung 
wurde jedes Kind zunachst von einem vollig 
schweigsamen VI von seinem Klassenzimmer in 
den Versuchsraum gefiihrt. Dann muBte das 
Kind 20 Minuten lang allein auf den Beginn des 
Experiments warten. In der Sattigungsbedin- 
gung wurden die Kinder von einem frohlich 
plaudernden VI abgeholt. Wahrend der 20minii- 
tigen Wartezeit wurde jedes Kind fur alles, was 
es sagte und tat, vom VI gelobt. In der Kontroll- 
bedingung entfiel die Wartezeit. 

Der Lernvorgang war dann fur alle Kinder der- 
selbe. Der VI erhohte durch verbale Verstarkung 
(«ja„ «gut», «fein») die Frequenz einer be- 
stimmten Vorgangsweise bei einem Spiel mit 
Kugeln. Die starkste Verhaltensanderung wurde 
bei der Deprivationsgruppe erzielt, die geringste 
Anderung zeigte sich bei der Sattigungsgruppe. 
Die Kontrollgruppe lag zwischen den beiden 
anderen Bedingungen. 

Thibaut und Kelley (1959) versuchen solche 
und ahnliche Phanomene mit dem Begriff des 
Vergleichsniveaus zu erklaren (ein Begriff, der 
mit Helsons Adaptationsniveau [1964] ver- 
wandt ist). Das Vergleichsniveau ist ein Stan- 
dard, an dem (in der Regel nicht bewuBt) gemes- 
sen wird, ob die gerade erlebten Verhaltenskon- 
sequenzen positiv, neutral oder negativ bzw. wie 
sehr positiv oder negativ sie sind. Das Ver- 
gleichsniveau wird bestimmt durch alle in ver- 



gleichbaren Situationen erlebten Konsequenzen, 
wobei die jiingsten Erfahrungen besonderes Ge- 
wicht haben. Es ist eine Art gewogener Mittel- 
wert. 

Erfahrungen, die genau dem Vergleichsniveau 
entsprechen, sind neutral; nur Erfahrungen, die 
das Vergleichsniveau iibertreffen, sind positiv. 
Ein sehr hauftg erlebter Verstarker wird zur 
Selbstverstandlichkeit (iibertrifft nicht mehr das 
Vergleichsniveau) und damit ziemlich wir- 
kungslos. 

Dementsprechend sind Erfahrungen, die unter 
dem Vergleichsniveau liegen, negativ. Poten- 
tielle Verstarker werden dann als Strafreize er- 
lebt (ein Monatseinkommen, das unter dem Ver- 
gleichsniveau liegt, wird negativ bewertet). In 
einem Experiment von Crespi (1942) wurde eine 
Gruppe von Ratten mit 256 Futtereinheiten ver- 
starkt, eine andere mit 16. Die Leistung in der 
Gruppe mit der groBeren Verstarkermenge war 
nattirlich wesentlich hoher. Bei einer dritten 
Gruppe wurde mit 256 Einheiten begonnen und 
dann plotzlich auf 16 Einheiten reduziert. Die 
Leistung dieser Gruppe sank nicht auf das Ni- 
veau der zweiten Gruppe (die standig mit 16 
Einheiten verstarkt wurde), sondern weit darun- 
ter (Crespi-Effekt). Ein analoger Kontrasteffekt 
zeigt sich auch bei plotzlicher Erhohung der 
V erstarkermenge . 

Die eingangs erwahnten Sattigungs- und Depri- 
vationseffekte sind aber oft nur von kurzer 
Dauer. Die Langzeitwirkung kann sogar vollig 
kontrar sein. Das Experiment von Berkowitz 
und Zigler (1965) gibt hier ein vollstandigeres 
Bild. Kinder, die unmittelbar vor dem eigentli- 
chen Experiment mit einem freundlichen VI in- 
teragierten, waren im Experiment sozialen Ver- 
starkem weniger zuganglich als Kinder, die vor- 
her mit einem unfreundlichen VI interagierten. 
Hier traten also ahnliche Sattigungs- und Depri- 
vationserscheinungen auf wie bei Gewirtz und 
Baer. Sind jedoch die beiden Teile des Experi- 
ments eine Woche voneinander getrennt, sind 
die Verhaltnisse umgekehrt. Der anfangs freund- 
liche VI hat eine Woche spater mehr EinfluB auf 
die Kinder als der unfreundliche VI. Die soziale 
Sattigung ist offenbar in der Zwischenzeit ver- 
schwunden. Wie in den meisten Fallen (siehe 
Abschnitt 5.33) ist dann eine beliebte Person 
einfluBreicher als eine unbeliebte. 

Dem Deprivationseffekt ahnlich ist die Bezie- 
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hung zwischen der Erfolgswahrscheinlichkeit 
bei der Losung eines Problems und dem subjekti- 
ven Wert des Erfolgs. Atkinson (1964) postu- 
lierte folgende Relation in seiner Motivations- 
theorie: Erfolgswahrscheinlichkeit und Attrakti- 
vitat des Erfolgs verhalten sich umgekehrt pro- 
portional zueinander. Je wahrscheinlicher ein 
Erfolg ist, desto geringer ist sein (subjektiver) 
Wert. Diese Beziehung zeigte sich tatsachlich in 
einigen Experimenten (Litwin, 1958; Cook, 
1970). 

Der Erfolg bei leichten Aufgaben ist also weni- 
ger wert als Erfolg bei schwierigen Problemen. 
Diese Relation laBt sich auch dissonanztheore- 
tisch ableiten (Atkinson ist aufgrund anderer 
Uberlegungen zu seinem Postulat gekommen), 
namlich mit Hilfe der Hypothese iiber die Recht- 
fertigung des Aufwands. Schwierige Probleme 
sind per definitionem mit mehr Aufwand ver- 
bunden als einfache. Die bei solchen Problemen 
auftretende lang andauernde, intensive und 
lange Zeit erfolglose Anstrengung akkumuliert 
entsprechend viel Dissonanz. Diese wird redu- 
ziert, indem man das Produkt der Anstrengung 
entsprechend aufwertet. 

Feather (1967) hat in einem interessanten Ex- 
periment die Wirkungen von Erfolgswahr- 
scheinlichkeit (Aufgabenschwierigkeit) und At- 
tribution (interne vs. externe Kontrolle) auf die 
Erfolgsbewertung festgestellt. Den Vpn wurden 
Karten mit mehreren Buchstaben gezeigt. Jedem 
Buchstaben war eine Zahl zugeordnet, die die 
Vpn erraten muBten. 10 Schwierigkeitsgrade 
wurden durch die verschieden groBe Anzahl von 
Buchstaben pro Karte hergestellt. Karten mit 
wenig Buchstaben stellten natiirlich leichtere 
Aufgaben dar als Karten mit vielen Buchstaben. 
Nach jeder Karte wurden die Vpn vom VI teil- 



weise iiber die Richtigkeit ihrer jeweiligen Lo- 
sungsvorschlage informiert. 

Fiir eine Halfte der Vpn waren Erfolg und MiBer- 
folg intern kontrolliert. Ihnen wurde vom VI 
mitgeteilt, daB es ein fiir alle Karten giiltiges 
System der Buchstaben-Zahlen-Zuordnung 
gabe, das durch logisches Vorgehen entdeckt 
werden konnte. Den anderen Vpn (externe Er- 
folgskontrolle) sagte der VI, daB die Buchsta- 
ben-Zahlen-Zuordnung willkiirlich von einer 
Karte zur anderen geandert wurde - die Treffer- 
wahrscheinlichkeit sei also durch Gliick oder 
Zufall bestimmt. 

In der intemen Bedingung wurde ein Erfolg bei 
schwierigen Aufgaben hoher bewertet als bei 
leichten. Die Bewertungen lagen auBerdem bei 
der intemen Gruppe durchwegs hoher als bei der 
externen (Abbildung 22 a). Ein Erfolg, den man 
sich selbst zuschreibt, ist offenbar mehr wert als 
ein Zufallserfolg. AuBerdem spielt die Aufga- 
benschwierigkeit bei externer Kontrolle nur 
mehr eine untergeordnete Rolle. Ein Zufallstref- 
fer bei einem schwierigen Problem ist kaum 
mehr wert als ein Zufallstreffer bei einer einfa- 
chen Aufgabe (Abbildung 22 a). 

Ahnlich sind die Ergebnisse bezuglich MiBer- 
folg. Ein MiBerfolg, fiir den man selbst verant- 
wortlich ist, ist auf jeden Fall peinlicher als ein 
zufalliger MiBerfolg. Aber nur bei interner Kon- 
trolle ist ein MiBerfolg bei leichten Aufgaben 
unangenehmer als ein MiBerfolg bei schwierigen 
Problemen (Abbildung 22 b). Analoge Resultate 
erzielte Karabenick (1972). 

In diesem Zusammenhang muB noch Brehms 
(1966) Theorie der Reaktanz (reactance) erwahnt 
werden. Nach dieser Theorie ruft jede Ein- 
schrankung der Handlungs- und Wahlfreiheit 
(Verlust friiher zuganglicher Verhaltensalterna- 




Abbildung 22 a 



Abbildung 22 b 
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tiven) «Reaktanz» hervor. Reaktanz bewirkt un- 
ter anderem, daB ein plotzlich nicht mehr verfiig- 
barer Reiz aufgewertet wird. So beurteilten etwa 
Kinder einen unterbrochenen Film, der angeb- 
lich nicht mehr fortgesetzt werden konnte, posi- 
tiver als denselben Film, wenn dieser wahr- 
scheinlich doch noch weiter vorgefuhrt werden 
kann (Mischel und Masters, 1966). Ein ver- 
wandtes Phanomen liegt vor, wenn Kinder einen 
positiven Anreiz, der erst in einer Woche verfiig- 
bar ist, hoher bewerten als denselben, sofort 
zuganglichen Anreiz (Nisan, 1973). 

2.33 Motivation als Antrieb 

2.331 Trieb und Aktivierung 
Wir haben bisher von Motivation als Anreiz 
gesprochen. Bei diesem Motivationskonzept 
wird die Ursache des Verhaltens in situativen 
Bedingungen, also aufierhalb des Organismus 
gesehen: Man wird von etwas angezogen («Zug- 
theorien»). Man kann aber auch die Ursache des 
Verhaltens im Organismus annehmen: Man wird 
von etwas getrieben («StoBtheorien»). Diese 
beiden Standpunkte schlieBen einander keines- 
wegs aus. Jede realistische Motivationstheorie 
muB wohl auch beide Faktoren in Betracht zie- 
hen (wie z. B. die Motivationstheorie von At- 
kinson, 1964, oder die Lerntheorie von 
Spence, 1956). Wir wollen uns jetzt auf den 
zweiten Aspekt (innere Motivation) konzentrie- 
ren. 

Allerdings sollte man bei der Annahme innerer, 
triebartiger Motive vorsichtig sein und nicht fur 
jede Klasse von Verhaltensweisen ein eigenes 
Motiv postulieren. Wie das Beispiel am Anfang 
von Abschnitt 2.31 (Kritik des Begriffs Motiv) 
gezeigt hat, kommt man damit leicht in theoreti- 
sche Schwierigkeiten: Man kann in die Verle- 
genheit kommen, standig fur verschiedene Ver- 
haltensklassen neue Motive annehmen zu miis- 
sen. 

Stattdessen soil hier ein Denkansatz prasentiert 
werden, der auf den Lerntheoretiker Hull 
(1943) zuriickgeht, und der mit der Annahme 
eines einzigen inneren Antriebs auskommt. 
Jeder nichtbefriedigte Trieb erzeugt spezifische 
innere Reize. Bei Durst hat man einen trockenen 
Mund. Die Hungerempfindung entsteht unter 
anderem durch Magenkontraktionen. Bei Hun- 
gerempfindungen werden Nahrungssuche und 



-aufnahme eingeleitet. Durst fuhrt zu Flussig- 
keitsaufnahme. Jeder Trieb erzeugt also diskri- 
minative Reize, in deren Gegenwart bestimmte 
Verhaltensweisen auftreten. Diese wurden durch 
Verstarkung (Triebreduktion) gelernt. Jeder bio- 
logische Trieb hat also eine verhaltenssteuemde 
(direktive, selektive) Wirkung. 

Hatte ein Trieb keine anderen Eigenschaften, 
dann ware noch kein Grund gegeben, hier von 
Motivation zu sprechen. Jeder Trieb hat aber 
auBer seiner direktiven Wirkung noch eine an- 
dere, namlich eine energetisierende Wirkung. 
Bei Triebspannungen wird das Verhalten schnel- 
ler, heftiger und hauftger. (Hier sei nochmals an 
die in der Einleitung zu diesem Kapitel enthal- 
tene Bemerkung erinnert, daB besonders im Zu- 
sammenhang mit sehr haufigen Verhaltenswei- 
sen von Motivierung gesprochen wird.) 

Es gibt etwas, das alien Trieben gemeinsam ist, 
namlich diese energetisierende, verhaltensakti- 
vierende, unspeziftsch beunruhigende Wirkung. 
Nur in diesem Zusammenhang sollte von Moti- 
vation im Sinn von Antrieb gesprochen werden. 
Wir werden allerdings weiter unten zeigen, daB 
nicht nur biologische Triebe diese Wirkung ha- 
ben, daB es also auch noch andere Ursachen von 
innerer Motivation gibt. 

Hull hat in der alteren Version seiner Lerntheo- 
rie folgende wichtige Hypothese formuliert: 

E = H • D 

E bedeutet in dieser Formel Reaktionsstarke 
(z. B. Verhaltenshaufigkeit oder Extinktionsre- 
sistenz), H (habit) ist die Lernerfahrung (haupt- 
sachlich wie oft ein Verhalten verstarkt wurde) 
und D (drive) ist die Triebstarke. Da es sich um 
eine multiplikative Beziehung zwischen H und D 
handelt, sagt diese Formel aus, daB ein Verhal- 
ten um so hauftger (schneller, extinktionsresi- 
stenter) ist, je besser es gelernt wurde (H) und je 
groBer die augenblickliche Triebspannung (D) 
ist. AuBerdem impliziert diese Formel, daB bei 
konstanter Lernerfahrung (konstante Anzahl und 
Art der Verstarker) ein Verhalten um so haufiger 
und schneller auftritt, je groBer die momentane 
Triebspannung ist. Mit dieser Formel ist ferner 
eine Unterscheidung zwischen Lernen und Ver- 
halten getroffen worden, die iiber eine sozu- 
sagen nur beschreibende Theorie (wie die von 
Skinner) weit hinausgeht: Ein LemprozeB (H) 
zeigt sich nur dann im Verhalten, wenn eine 
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Triebspannung vorhanden ist (D groBer als 
Null). 

Diese Hypothese kann inzwischen als empirisch 
gut gestutzte GesetzmaBigkeit angesehen wer- 
den, denn sie wurde durch zahlreiche Experi- 
mente gesichert (Zusammenfassung bei Brown, 
1961). Als Beispiel seien die Ergebnisse von 
Perin (1942) in Abbildung 23 wiedergegeben. 
Die neuere psychologische und physiologische 
Forschung konnte den alien Trieben gemeinsa- 
men energetisierenden Faktor identifizieren. Es 
handelt sich um die Dimension Aktivierung. Psy- 
chologisch gesehen, ist sie ein Erlebens- und 
Verhaltenskontinuum, dessen entgegengesetzte 
Pole Schlaf bzw. hochste Erregung sind. Als 
physiologisches Substrat dieser Aktivierungsdi- 
mension ist seit Moruzzi und Magoun (1949) 
ein bestimmter Hirnteil, die formatio reticularis, 
bekannt. 

Hohe Aktiviertheit tritt aber nicht nur bei Trieb- 
spannungen auf, sondern auch bei starken Ge- 
fiihlen (gleichgiiltig, ob sie lust- oder unlustvoll 
sind), bei intensiven Reizen (vor allem bei gro- 
Ber Lautstarke), bei komplexen Reizen und bei 
seltenen und neuen Reizen und Reizkombinatio- 
nen (Berlyne, 1971). Aktivierend wirken auch 
Reize, die konfliktauslosend sind, d. h. mitein- 
ander unvertragliche (nicht gleichzeitig durch- 
fiihrbare) Verhaltensweisen auslosen (Ber- 
lyne, 1960). 

Die obige Liste enthalt die meisten Eigenschaf- 
ten, die in einem friiheren Abschnitt (2.322) als 
Charakteristika aversiver Reize aufgezahlt wur- 
den. Es scheinen also vorwiegend aversive Zu- 
stande die Gesamtaktiviertheit eines Organismus 
zu steigern. Aufgrund von Lemprozessen wer- 
den dann bestimmte Verhaltensweisen durchge- 



fiihrt, die die Aktivierung wieder senken. Das 
darf allerdings nicht in der Weise miBverstanden 
werden, daB immer ein moglichst niedriges Ak- 
tivierungsniveau angestrebt wird (denn das ware 
standiger Schlaf und in letzter Konsequenz Tod). 
Das optimale Aktivierungsniveau, das der Orga- 
nismus herzustellen bestrebt ist, liegt im mittle- 
ren Bereich (Berlyne, 1967, 1971). 

Es sei noch erwahnt, daB die grundlegende 
HuLLsche Verhaltensformel spater von Hull 
(1951, 1952) selbst und von Spence (1956) 
erweitert wurde, um der Tatsache Rechnung zu 
tragen, daB Verhalten nicht nur von innen (An- 
trieb), sondern auch von auBen (Anreiz) determi- 
niert wird. In der Version von Spence sieht die 
Formel so aus: 

E = H • (D + K) 

K bedeutet die Starke des jeweiligen Anreizes. 
Die Wirkungen von Antrieb und Anreiz sind 
kumulativ (additiv). Die von Spence angenom- 
mene additive Beziehung zwischen D und K 
impliziert, daB nicht unbedingt sowohl Anreiz 
wie Antrieb vorhanden sein miissen, um Verhal- 
ten zu motivieren. Jede der beiden Komponenten 
allein ist ausreichend. (Verhalten tritt auf, wenn 
E groBer als Null ist. Das setzt voraus, daB beide 
multiplikativen Terme, H und (D + K), groBer 
als Null sind. DaB H positiv ist - daB gelernt 
wurde - setzen wir voraus. (D + K) ist dann 
groBer als Null, wenn entweder D oder K oder 
beide positiv sind). 

Nach der SPENCEschen Theorie hat ein Anreiz 
genauso wie ein Trieb eine aktivierende Wir- 
kung (D und K sind ja in ihrer Wirkung additiv). 
Vorher haben wir Anreiz als antizipierten Ver- 
starker definiert. Verstarker sind aber eher des- 
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aktivierend (Reduktion von Triebstarke, Reiz- 
intensitat usw.). Liegt hier ein Widerspruch vor? 
Diese Frage kann verneint werden (Hilgard, 
1956). Die Begriffe Anreiz und Verstarker kon- 
nen zwar ein und denselben Reiz bezeichnen, 
aber zu verschiedenen Zeitpunkten: Ein Anreiz 
ist ein antizipierter Verstarker, ein Verstarker ist 
ein konsumierter Anreiz. Die Hoffnung auf ein 
angenehmes Ereignis ist aufregend, sein Eintref- 
fen beruhigend (Hunger wird durch den Anblick 
eines Bratens noch gesteigert, aber durch Ver- 
zehren des Bratens reduziert). 

2.332 Verhaltenshierarchien, Rigiditdt und 
Kreativitat 

Von einer Verhaltenshierarchie spricht man 
dann, wenn ein Organismus in einer Situation 
mehr als eine Verhaltensweise gelernt hat. So 
werden viele Kinder gelernt haben, in einer 
Spielsituation entweder aggressiv oder koopera- 
tiv zu handeln. Auf Bedrohung kann man mit 
Aggression oder Flucht, auf einen Befehl mit 
Gehorsam oder Widerspruch reagieren. In der 
sozialen Wirklichkeit liegen fast immer Verhal- 
tenshierarchien vor. 

Jener Operant, der ofter und/oder mit groBeren 
Verstarkermengen belohnt wurde, tritt hauftger 
auf als der andere (er hat die groBere Reaktions- 
starke und ist dominant innerhalb der gegebenen 
Verhaltenshierarchie). Ob bei Bedrohung eher 
mit Flucht oder mit Aggression reagiert wird, 
hangt davon ab, welche der beiden Verhaltens- 
weisen erfolgreicher war (ofter verstarkt 
wurde). 

Betrachten wir nun ganz allgemein die einfach- 
ste Verhaltenshierarchie (das ist eine mit zwei 
moglichen Reaktionsweisen). Ei und H, sollen 
Reaktionsstarke und Lernerfahrung bei der do- 
minanten Verhaltensweise bedeuten, E 2 und Hi 
seien die entsprechenden Werte fur die Altema- 
tivreaktion. Setzt man diese Werte in die Formel 
von Hull ein, erhalt man: 

E, = Hj • D 
E 2 = H 2 • D 

Durch Subtraktion ergibt sich: 

E! - E 2 = H! • D - H 2 • D 

Die rechte Seite der Gleichung kann man umfor- 
men: 

Ej - E 2 = D • (H, - H 2 ) 



Das bedeutet: Bei gegebener Lernerfahrung (II, 
und H 2 ) wird der Unterschied zwischen den 
entsprechenden Reaktionsstarken (E, — E 2 ) mit 
steigender Aktivierung (D) immer groBer. Mit 
anderen Worten: Die ohnehin schon vorherr- 
schende Verhaltensweise wird im Vergleich zu 
alternativen Verhaltensweisen noch «dominan- 
ter» (hauftger, heftiger, schneller, extinktionsre- 
sistenter). Das Verhalten wird rigid. Umlernen 
und Ausprobieren neuer Verhaltensmuster wer- 
den schwierig. 

Ein Experiment von Davitz (1952) moge die 
oben abgeleitete Hypothese illustrieren. Eine 
Halfte der Vpn (Kinder) wurde zunachst wie- 
derholt fur kooperatives Verhalten in Spielsitua- 
tionen verstarkt, die andere Halfte fur aggressi- 
ves Verhalten beim Spiel. Dann wurden alle 
Kinder stark aktiviert (sie wurden frustriert, in- 
dent ein gerade laufender Film unterbrochen 
wurde und der VI ihnen SUBigkeiten wegnahm). 
Diejenigen Kinder, bei denen aggressives Spiel- 
verhalten dominant war, waren nach der Frustra- 
tion noch aggressiver. Die andere Versuchs- 
gruppe (bei denen Kooperation dominant war) 
wurden noch kooperativer und weniger aggres- 
siv als vor der Frustration. 

Hohe Aktivierung firhrt zu rigidem, schwer um- 
stellbarem Verhalten. Dabei ist es gleichgultig, 
ob die Aktivierung durch Triebspannungen, Fru- 
strationen, Konflikte, starke Gefiihle, neue oder 
intensive Reize zustandekommt. Anderung und 
Neuerwerb von Verhaltensweisen (also Kreati- 
vitdt im weitesten Sinn des Wortes) gelingen 
leicht und schnell nur in entspanntem Zustand. 
Jede Erziehungstechnik, die zu extremer Akti- 
vierung firhrt (etwa starker Leistungsdruck oder 
massive Strafen und Strafandrohungen) beein- 
trachtigt die Entwicklung kreativen Verhaltens 
und fordert Rigiditat. 

2.34 Regelkreise 

Eine in den letzten Jahren immer beliebter ge- 
wordene Konzeption von Motiven ist deren Dar- 
stellung als Regelkreise (z. B. Carver und 
Scheier, 1981; Hyland, 1988). Ein Regelkreis 
besteht aus einem Ziel oder Sollwert, einem 
Istwert, einem Vergleich dieser beiden, und 
Handlungen (s. Abbildung 24). Die grundle- 
gende Annahme aller Regelkreistheorien ist, daB 
bei (hinlanglich groBer bzw. unerwarteter) Di- 
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Abbildung 24 

vergenz zwischen 1st- und Sollwert Handlungen 
eingeleitet werden, deren Ziel die Beseitigung 
der Diskrepanz ist. Eine verbreitete Annahme ist 
ferner, daB Divergenzen zwischen Ist- und Soll- 
wert die Aktivierung in unangenehmer Weise 
erhohen. Der Begriff Regelkreis stammt aus der 
Technik. Ein bekanntes Beispiel eines techni- 
schen Regelkreises ist der Raumthermostat, der 
die Heizung einschaltet, sobald die Raumtempe- 
ratur (der Istwert) unter den gewiinschten Wert 
(Sollwert) fallt, und wieder ausschaltet, wenn 
die Raumtemperatur dem Sollwert entspricht. 
Regelkreisansatze werden auch Kontrolltheorien 
genannt - ein Ausdruck, der hier nicht weiter 
verwendet wird, weil der Begriff Kontrolle in 
der Psychologie bereits mit einer bestimmten 
Bedeutung belegt ist (s. Abschnitt 2.54). Ein 
Vorteil des Regelkreisansatzes besteht darin, 
daB in diesem begrifflichen Rahmen verschie- 
dene Arten von Motiven (Zug- und StoBtheo- 
rien, primare und sekundare Motive, Motive mit 
konstanten und variablen Sollwerten, situations- 
spezifische und allgemeine Motive, die in vielen 
Situationen wirksam sind) in einheitlicher Weise 
beschrieben werden konnen (Herkner, 1986). 
Zum Beispiel kann man Dissonanzprozesse als 
Regelkreis mit dem Sollwert null (keine Disso- 
nanz) auffassen. Wenn (hinlanglich groBe) Ab- 
weichungen von diesem Sollwert vorliegen, set- 
zen kognitive Prozesse (Denkhandlungen) ein, 
um den Istwert zu reduzieren. AuBerdem sind 
solche Abweichungen mit unangenehmer erhoh- 
ter Aktivierung verbunden. 

Hyland (1988) bezeichnet den Regelkreisan- 
satz als Metatheorie (als iibergeordnete, allge- 
meine Theorie, die einen begrifflichen Rahmen 
zur Beschreibung konkreter Motivationstheorien 
bereitstellt). Ein solcher metatheoretischer Rah- 
men ermoglicht die Analyse einzelner Theorien 



daraufhin, welche Aspekte des Regelkreises in 
einer konkreten Theorie besonders beachtet oder 
vemachlassigt werden - ob sie sich z. B. mehr 
auf die Entstehung von Abweichungen oder auf 
Handlungsmoglichkeiten zu deren Beseitigung 
konzentrieren. 

Hyland fiihrt ferner den Begriff der Fehlersen- 
sibilitdt (error sensitivity) ein, womit gemeint 
ist, wie empfindlich man auf Differenzen zwi- 
schen Ist- und Sollwert bei verschiedenen Moti- 
ven reagiert - sowohl emotional (z. B. AusmaB 
der Aktivierung) als auch im Verhalten. Damit 
lassen sich inter- und intraindividuelle Unter- 
schiede in der Wichtigkeit verschiedener Motive 
beschreiben. Bei groBer Fehlersensibilitat eines 
Motivs oder Ziels werden schon kleine Abwei- 
chungen als sehr storend empfunden und fiihren 
zu regulierenden Handlungen. 

Ein weiterer Vorteil des Regelkreisansatzes liegt 
darin, daB er begriffliche Klarheit schafft. Zum 
Beispiel ist eine Unterscheidung zwischen Ver- 
halten und Handeln moglich. Handlungen sind 
immer zielgerichtet (auf die Wiederherstellung 
des Sollwerts). Verhaltensweisen sind beliebige 
Bewegungen eines Organismus (z. B. eine Hand 
heben oder einen Hebei drucken). Wenn man 
von Zielen (Sollwerten) ausgeht, kann man sinn- 
volle Verhaltenskategorien definieren. Alle oder 
einige Verhaltensweisen, die dem Erreichen des- 
selben Ziels dienen, kann man zu einer Katego- 
rie zusammenfassen. Verhaltenshierarchien 
wird man besser nicht (wie in behavioristischen 
Lerntheorien) als verschiedene Verhaltenswei- 
sen, die bei einem bestimmten Reiz mit verschie- 
denen Wahrscheinlichkeiten auftreten, definie- 
ren, sondern als Handlungshierarchien, d. h. als 
verschiedene Verhaltensweisen, die mit unter- 
schiedlicher Wahrscheinlichkeit zum Erreichen 
eines gemeinsamen Zieles eingesetzt werden. 
Im vorliegenden Buch werden die synonym ver- 
wendeten Begriffe Bediirfnis, Trieb und Motiv 
immer im Sinn des Regelkreisansatzes ge- 
braucht. Das heiBt: Motive (Triebe, Bediirf- 
nisse) werden durch ihr Ziel (ihren Sollwert) 
definiert, womit immer die Annahme verbunden 
ist, daB (groBere) Differenzen zwischen Ist- und 
Sollwert unangenehm sind, und zur Einleitung 
regulierender Handlungen fiihren. 

Die bisher besprochenen Motivationsaspekte be- 
ziehen sich primar auf die Verhaltensselektion 
(warum wird welches Verhalten durchgefiihrt?) 
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Die jiingste Motivationsforschung (z. B. Kuhl, 
1983) hat sich wieder einem Aspekt zugewen- 
det, der jahrzehntelang vemachlassigt wurde, 
obwohl er in der alteren Psychologie durchaus 
Beachtung fand, der Handlungskontrolle. Hand- 
lungskontrolle ist in etwa mit dem alteren Begriff 
Willensstarke gleichzusetzen. Es geht darum, 
wie man trotz vorhandener Schwierigkeiten, Be- 
hinderungen, Ablenkungen oder alternativer 
Verhaltensmoglichkeiten eine begonnene (oder 
geplante) Handlung zu Ende fuhrt. Dieses 
Thema wird wiederholt aufgegriffen (z. B. in 
den Abschnitten 2.446 iiber Selbstkontrolle, 
2.548 iiber Lageorientierung, 4.243 iiber die 
Theorie des geplanten Verhaltens von Ajzen, 
(1985, 1987) und insbesondere in Abschnitt 
4.463 iiber Dissonanz und Handlungskontrolle. 
Manche Theorien der Handlungskontrolle (z. B. 
Kuhl, 1983) beziehen sich zumindest implizit 
auf den Regelkreisansatz. Wie in Abschnitt 
2.548 ausfiihrlicher dargestellt wird, ist Hand- 
lungskontrolle gegeben, wenn die verschiedenen 
Komponenten eines Regelkreises (Sollwert, Ist- 
wert, aktivierungsbedingte Gefiihle, Handlungs- 
moglichkeiten) gleichermaBen beachtet werden, 
und man sich nicht in einseitiger Weise nur auf 
bestimmte Komponenten konzentriert. 



2.4 Imitation und Beobachtung 

2.41 Imitation 

Die Sozialwissenschaften betrachten seit ihren 
Anfangen die Imitation als ein besonders wich- 
tiges Phanomen. Das Zustandekommen von 
Gleichformigkeiten (Rollenverhalten, soziale 
Normen, gemeinsame Sprache) innerhalb von 
Gruppen oder Kulturen wurde wiederholt auf 
Imitation zuriickgefiihrt. Die Imitation ihrerseits 
wurde friiher meistens als angeborener Instinkt 
«erklart» (Morgan, 1896; «Pseudo-Instinkt» 
bei McDougall, 1908). Solche Instinktdoktri- 
nen der Imitation stoBen aber sehr schnell auf 
Schwierigkeiten. Es ist offensichtlich, daB Kin- 
der zwar oft, aber keineswegs immer und alles 
imitieren, was sie sehen. Eine Instinkttheorie der 
Imitation miiBte also angeben konnen, unter wel- 
chen Umstanden der Imitationsinstinkt in Kraft 
tritt und wann nicht. Das konnte bisher keine 
Instinkttheorie leisten. 



Es scheint daher von vomherein aussichtsrei- 
cher. Imitation als gelerntes Verhalten aufzufas- 
sen. Die erste systematische und experimentell 
untermauerte Darstellung der Imitation als ge- 
lerntes Verhalten stammt von Miller und Dol- 
lard (1941). In Tier- und Kinderexperimenten 
zeigten die genannten Autoren, daB Imitation 
alle Kennzeichen gelemten Verhaltens aufweist 
(Verstarkerabhangigkeit, Extinktion, Generali- 
sation). 

Jedes Kind fand beim Betreten des Versuchs- 
raums bereits eine andere Person (Modellperson) 
vor. In den zwei der Tiir gegeniiberliegenden 
Ecken des Zimmers stand je ein Stuhl mit einer 
Schachtel darauf. Die Kinder sollten nach freier 
Wahl zu einer der beiden Schachteln gehen. 
Wenn sie zur «richtigen» Schachtel gingen, fan- 
den sie darin ein Bonbon, das sie sofort essen 
oder behalten durften. Die andere Schachtel war 
leer. Vor dem Kind ging aber immer (fur das 
Kind sichtbar) die Modellperson zu einer 
Schachtel. Dieser Vorgang wurde mehrmals 
wiederholt, wobei die Modellperson (ein Mitar- 
beiter des VI) in zufalliger Reihenfolge zwischen 
den beiden Schachteln abwechselte. 

In einer Versuchsbedingung (Imitation) wurde 
die Vp nur dann verstarkt (fand nur dann ein 
Bonbon), wenn sie zur selben Schachtel ging wie 
das Modell. Zu Beginn des Experiments imitier- 
ten die Kinder die Modellperson nur manchmal. 
Nach einigen Versuchsdurchgangen stieg jedoch 
die Imitationshaufigkeit auf 100 Prozent (die 
Kinder wahlten immer dieselbe Schachtel wie 
das Modell). 

In einer zweiten Versuchsbedingung (Ge gen- 
imitation) wurden die Kinder verstarkt, wenn sie 
anders reagierten als das Modell. Die Haufigkeit 
der Nichtimitation (das Gegenteil tun) erreichte 
nach wenigen Durchgangen 100 Prozent. 
Abbildung 25 zeigt die Ergebnisse eines ganz 
ahnlichen Experiments mit Ratten. Man sieht 
hier 

1. daB vor jeder Verstarkung die Imitationshau- 
figkeit genau der Zufallserwartung entspricht 
(50% bei zwei Moglichkeiten), 

2. daB die Imitationshaufigkeit mit der Anzahl 
der dafiir erhaltenen Verstarker schnell an- 
steigt und 

3. daB Gegenimitation genau so schnell gelemt 
wird wie Imitation. 

Alle drei angefiihrten Punkte widerlegen ganz 
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Abbildung 25 

eindeutig die These vom Imitationsinstinkt. 
Denn die Annahme der Existenz eines solchen 
Instinkts (selbst in einer abgeschwachten Form) 
wiirde zu ganz anderen Voraussagen fiihren, 
namlich 

1. daB Imitation von vornherein haufiger ist als 
Nichtimitation, 

2. daB Imitation durch Erfahrung gar nicht oder 
nur schwer beeinfluBbar ist und 

3. daB Gegenimitation, wenn uberhaupt mog- 
lich, zumindest schwieriger zu lernen sein 
miiBte als Imitation. 

Gegen die Konzeption des Imitationslernens von 
Miller und Dollard wurde spater wiederholt 
vorgebracht, daB die Erklarung des Phanomens 
durch die beiden Autoren zweifellos richtig sei, 
aber nur einen Teilbereich aller Imitations vor- 
gange erfasse. Miller und Dollard setzen 
voraus, daB Imitationsverhalten auf irgendeine 
Weise (z. B. erzwungen oder zufallig) tatsach- 
lich auftritt. Durch Verstarkung kann dann seine 
Haufigkeit angehoben werden. Sehr oft genugt 
aber schon die bloBe Beobachtung von Handlun- 
gen, um dann Imitation auszulosen (Lewis und 
Duncan, 1958; Bandura, 1965a). 

Mowrer (1950, 1960) bietet einen Erklarungs- 
vorschlag an, der auch Imitation nach bloBer 
Beobachtung miteinschlieBt. Nach Mowrer 
werden bloB gesehene, also noch nicht durchge- 
fiihrte Verhaltensweisen dann imitiert, wenn der 
Beobachter unmittelbar nach oder wahrend der 
Beobachtung verstarkt wird. Dadurch erhalten 
die vor der Verstarkung wahrgenommenen 
Reize (also die beobachteten Handlungen) se- 
kundare Verstarkerqualitat; sie sind also ange- 



nehm und erstrebenswert geworden. Diese se- 
kundaren Verstarker kann sich nun der Beobach- 
ter jederzeit verschaffen, indem er die gesehenen 
Verhaltensweisen moglichst genau imitiert. 

Ein Kind beobachtet zum Beispiel, wie seine 
Mutter in der Kiiche mit Messern, Topfen usw. 
hantiert. Unmittelbar danach bekommt es sein 
Essen (primarer Verstarker). Dadurch werden 
die vorher wahrgenommenen Reize (die Mutter 
beim Kochen) sekundare Verstarker. Das Kind 
imitiert daraufhin die beobachteten Verhaltens- 
weisen (es «spielt Kochen»), weil es sich da- 
durch selbst die sekundaren Verstarker produ- 
ziert. 

Die eben skizzierte Theorie von Mowrer hat 
zwar einen groBeren Erklarungswert als die von 
Miller und Dollard, kann aber ebenfalls viele 
Formen des Lernens durch Beobachtung nicht 
erklaren. Die auf diesem Gebiet bei weitem 
leistungsfahigste Theorie ist das Modell von 
Bandura (Bandura und Walters, 1963; 
Bandura, 1965a, 1969a, 1971 a, 1977a). Zum 
besseren Verstandnis dieser Theorie ist es aber 
notwendig, vorerst auf kognitive Lemtheorien 
und auf Prozesse der Informationsverarbeitung 
einzugehen. 

2.42 Kognitive Lemtheorien 

An vielen Stellen dieses Buches wurde bereits 
implizit von kognitiven Lemtheorien Gebrauch 
gemacht, namlich immer dann, wenn Lernvor- 
gange nicht in rein behavioristischer Weise (in 
purer S-R-Terminologie) beschrieben wurden, 
sondern etwa Formulierungen wie die Erwar- 
tung eines Verstarkers vorkamen. In diesem Ab- 
schnitt sollen nun die wichtigsten Begriffe ko- 
gnitiver Lemtheorien expliziert werden, das sind 
insbesondere die Termini Erwartung und Wert 
bzw. Bewertung. 

Kognitive Lemtheorien bieten Erklarungsmog- 
lichkeiten fur Phanomene, die von rein behavio- 
ristischen Theorien nicht erfaBt werden konnen. 
Unter diesem Gesichtspunkt wollen wir uns noch 
einmal mit der verbalen Konditionierung be- 
schaftigen. Von der Vp aus gesehen, nimmt sie 
dabei an einem Gesprach teil, in dessen Verlauf 
der Gesprachspartner (in Wahrheit der VI) merk- 
lich sein Verhalten andert. Manchmal zeigt er 
freundliches Interesse (er nickt, er bestatigt Aus- 
sagen der Vp usw.), manchmal scheint er vollig 
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desinteressiert. Die meisten Vpn werden sich in 
dieser Situation Gedanken dariiber machen, 
wann und warum der Gesprachspartner freund- 
lich bzw. unzuganglich ist. Sie werden sozusa- 
gen Hypothesen aufstellen (z. B. «wenn ich iiber 
mich selbst spreche, zeigt er viel mehr Inter- 
esse») und priifen. Sofern die Vp Wert auf eine 
freundliche Interaktion legt, wird sie daraufhin 
ofter tiber die augenscheinlich fiir ihren Partner 
interessanten Inhalte sprechen. Das muB natiir- 
lich nicht der Fall sein. Der VI konnte beispiels- 
weise der Vp auch unsympathisch sein. Zustim- 
mungen von seiner Seite waren dann eher aver- 
siv und die Haufigkeit der entsprechenden In- 
halte wiirden sinken. - Etwa in dieser Weise, 
allerdings ausfuhrlicher und praziser, wurde das 
verbale Konditionieren von Dulany (1961, 
1962, 1968) interpretiert. 

Diese Interpretation fiihrt u. a. zu folgenden 
Voraussagen: Ein deutlicher Lernerfolg (starker 
Haufigkeitsanstieg der verstarkten Wort- oder 
Satzklassen) wird nur bei jenen Vpn zu verzeich- 
nen sein, die die richtigen Hypothesen dariiber 
gebildet haben, bei welchen Themen der Partner 
freundlich reagiert. Vpn, die passiv (gedanken- 
los) vorgehen bzw. falsche Hypothesen iiber den 
Zusammenhang zwischen Verhalten und Ver- 
starker gebildet haben, werden kaum bessere 
Lemleistungen zu verzeichnen haben als eine 
nichtverstarkte Kontrollgruppe. (Eine falsche 
bzw. teilweise falsche Hypothese lage etwa vor, 
wenn der VI Satze iiber den menschlichen Kor- 
per verstarkt, die Vp aber meint, er «interes- 
siere» sich allgemein fiir biologische Themen.) 
Von Spielberger und De Nike (1966) publi- 



zierte Daten stiitzen diese Annahmen (Abbil- 
dung 26). Die Hypothesen der Vpn wurden fest- 
gestellt, indem sie in regelmaBigen Abstanden 
um Mitteilung ihrer Gedanken iiber das Experi- 
ment gebeten wurden. 

Eine weitere Ableitung aus der kognitiven Inter- 
pretation ist folgende: Sobald die Vp die richtige 
Hypothese gebildet hat, steigt die Haufigkeit der 
verstarkten Wort- oder Satzklassen sprunghaft 
an (sofern die vom VI gegebenen Verstarker fiir 
die Vp positiven Wert haben - bei negativer 
Bewertung wiirde die Haufigkeit der entspre- 
chenden Themen ebenso plotzlich sinken). Ei- 
nen solchen sprunghaften Verlauf der individu- 
ellen Lernkurven zeigen die Ergebnisse von 
Philbrick und Postman (1955), sie he Abbil- 
dung 27. 

Diese und analoge Ergebnisse (Hirsch, 1957; 
Sassenrath, 1962) zeigen aber nicht nur den 
sprunghaften Anstieg der Lemkurve nach Ein- 
sicht der richtigen Verhaltens-Verstarker-Zu- 
sammenhange. Es ist auch ein stetiger, wenn 
auch vergleichsweise langsamer Lernfortschritt 
vor dem Moment der Einsicht zu verzeichnen. 
Die richtige Hypothesenbildung ist also keine 
notwendige Voraussetzung des Lernens, be- 
schleunigt aber den LernprozeB betrachtlich. 
Dennoch gibt es offensichtlich auch passives, 
unbewuBtes Lemen. 

Die Hypothesenbildung hangt auch von den in 
der Lernphase verwendeten Verstarkerplanen 
ab. Bei intermittierender Verstarkung bilden we- 
niger Vpn die richtige Hypothese als bei kontinu- 
ierlicher Verstarkung (Pesta, Herkner und 
Hilweg, 1980). In der eben genannten Untersu- 




Abbildung 26 




68 



2. Kapitel: Sozialisierung und soziales Lernen 




-14 -12 -10 -8 -6 -4 -2 0 +2 +4 

0 = Zeitpunkt der Hypothesenf indung 

Abbildung 2 7 



chung wurde ferner nachgewiesen, daB die Hy- 
pothesen der Vpn nicht nur wahrend der Lem- 
phase, sondern auch wahrend der Extinktions- 
phase wichtig sind. Die Haufigkeit des in der 
Lernphase verstarkten Verbalverhaltens nahm 
sprunghaft ab, sobald die Vp erkannt hatte, daB 
dieses Verhalten keine positiven Konsequenzen 
mehr hat. 

Ahnliche Resultate erbrachten Experimente mit 
Kindem hinsichtlich Bestrafung. Einsicht in die 
Zusammenhange zwischen Verhalten und Be- 
strafung (z. B. durch bloBe Mitteilung des Zu- 
sammenhangs) erhohen die Wirksamkeit von 
Strafreizen. Das ist insbesondere dann der Fall, 
wenn die aversiven Reize schwach sind und/oder 
nicht unmittelbar auf das Verhalten folgen 
(Cheyne, Goyeche und Walters, 1969; 
Cheyne und Walters, 1969). 

Der engen zeitlichen Kontiguitat von Verhalten 
und Konsequenz wird in den kognitiven Lern- 
theorien und auch im modernen Behaviorismus 
(vgl. Baum, 1973) nicht mehrdie wichtige Rolle 
zugeschrieben wie in der alteren Lernpsycholo- 
gie. Der Zeitabstand zwischen Verhalten und 
Konsequenz gilt nicht mehr als wesentliche Va- 
riable. Er iibt eine lemfordernde Wirkung aus, 
indem er die Einsicht in den Zusammenhang 
zwischen Verhalten und Konsequenz erleichtert. 
Enge zeitliche Kontiguitat ist aber nicht unbe- 
dingt notwendig, wenn die Kontingenz zwischen 
Verhalten und Konsequenz auf andere Weise 
deutlich gemacht wird. 

Eine speziell in Hinblick auf sozialpsychologi- 
sche Fragestellungen relevante kognitive Lern- 
theorie wurde von Rotter (1954, 1967) entwik- 



kelt. Zentrale Begriffe dieser Theorie sind Er- 
wartung und Wert. Eine Erwartung ist eine Hy- 
pothese iiber die Konsequenzen (Art und Menge 
der Verstarkung bzw. Bestrafung), die auf ein 
bestimmtes Verhalten folgen, also eine Hypo- 
these im bisher beschriebenen Sinn. Allerdings 
expliziert Rotter seinen Erwartungsbegriff ge- 
nauer. Die Erwartung einer bestimmten Verhal- 
tenskonsequenz kann mehr oder weniger gewiB 
sein; Die subjektive Wahrscheinlichkeit des Ein- 
treffens einer solchen Konsequenz kann ver- 
schieden hoch sein. AuBerdem ist die Erwartung 
situationsabhangig. In verschiedenen Situatio- 
nen (bei verschiedenen diskriminativen Reizen) 
erwartet man unterschiedliche Konsequenzen 
fur dasselbe Verhalten. Als Formel (wir folgen 
hier nicht Rotters Schreibweise); 

Erw ljk = subj. p (R, -» S, I S k ) 

Diese Formel ist folgendermaBen zu lesen: Eine 
spezifische Erwartung ist die subjektive Wahr- 
scheinlichkeit dafiir, daB ein bestimmtes Verhal- 
ten R, die Konsequenz Sj bringt, wenn es in der 
Reizsituation S k durchgefuhrt wird. (Die Dar- 
stellung als Formel hat hier nur den Zweck, alle 
wichtigen Komponenten einer Erwartung mit 
einem Blick faBbar zu machen.) 

Rotter unterscheidet spezifische und generali- 
sierte Erwartungen. Spezifische Erwartungen 
sind situationsbezogene Erwartungen, die durch 
entsprechende Lernprozesse entstanden sind. 
Generalisierte Erwartungen sind Erwartungen, 
die man aus mehr oder weniger ahnlichen Lem- 
prozessen in neue Situationen mitbringt. In einer 
vollig neuen Situation wird das Verhalten aus- 
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schlieBlich von generalisierten Erwartungen ab- 
hangen («mit dieser Taktik habe ich bisher im- 
mer Erfolg gehabt, also versuche ich es jetzt 
auch damit»), in einer gut bekannten Situation 
vorwiegend von spezifischen Erwartungen. Als 
Formel laBt sich eine generalisierte Erwartung so 
darstellen: 

G. Erw,j = subj. p (R, -* Sj) 

Die subjektive Wahrscheinlichkeit bei generali- 
sierten und spezifischen Erwartungen wird durch 
Erfahrungen verandert. Jedes Eintreffen einer 
Erwartung kann zu einem Ansteigen, jedes 
Nichteintreffen zu einem Absinken der subjekti- 
ven Wahrscheinlichkeit (d. h. der GewiBheit der 
Erwartung) fiihren. 

Der Terminus Wert bezieht sich auf die subjek- 
tive Bewertung der Verhaltenskonsequenzen Sj. 
Der Wert eines Reizes kann negativ, neutral oder 
positiv sein; positive und negative Bewertungen 
gibt es in feinen Abstufungen. Ein Reiz hat einen 
positiven Wert fur eine Person, wenn diese mit 
Zuwendung auf ihn reagiert bzw. ihn mit Aus- 
drucken wie «angenehm», «anziehend», 
«schon», «sympathisch» u. a. beschreibt. Auf 
einen negativen Reiz reagiert man mit Abwen- 
dung (Vermeidung, Flucht) bzw. man beschreibt 
ihn als «unangenehm», «abstoBend», «haBlich» 
und «unsympathisch». Ein neutraler Reiz ist 
uninteressant. Positiv bewertete Reize konnen 
lustbetonte Gefiihle auslosen, negative Reize 
unlustbetonte; das muB aber nicht der Fall sein. 
Die Bewertungsdimension ist begrenzt (nicht 
unendlich). Es gibt zwar feinste Abstufungen, 
aber eine feste obere Grenze der Positivitat und 
eine feste untere Grenze der Negativitat. Der 
Wert W einer Verhaltenskonsequenz Sj kann nur 
Werte zwischen der negativen (- a) und der 
positiven Grenze (+ a) eines (eindimensionalen) 
Bewertungskontinuums annehmen: 

(- a) ^ W (Sj) ^ (+ a) 

Die Annahme eines begrenzten Bewertungskon- 
tinuums ist nicht notwendig, aber bei verschie- 
denen MeBverfahren (z. B. bei Ratingskalen) 
implizit enthalten und in vielen Fallen gerecht- 
fertigt (namlich dann, wenn es sich nicht um sehr 
extreme Bewertungen handelt). Es gibt jedoch 
auch Verfahren (z. B die Paarvergleichsme- 
thode von Thurstone, 1927), die von unbe- 
grenzten Bewertungsdimensionen ausgehen. 



Die Haufigkeit eines Verhaltens (und ganz allge- 
mein seine Reaktionsstarke E) ist eine Funktion 
der mit diesem Verhalten verbundenen Erwar- 
tungen und der subjektiven Werte der (erwarte- 
ten) Verhaltenskonsequenzen (- also der An- 
reize). Je hoher die subjektiven Wahrscheinlich- 
keiten bestimmter Konsequenzen und je hoher 
deren Bewertungen sind, desto groBer ist die 
Reaktionsstarke. 

E = f (Ei-w, G. Erw, W) 

Zweck dieser Ausfiihrungen war nicht die detail- 
gerechte Darstellung der ROTTERschen Lem- 
theorie, sondern es sollten nur die bei der kogni- 
tiven Interpretation des verbalen Konditionie- 
rens verwendeten Begriffe naher expliziert wer- 
den. Diese Begriffe werden nicht nur in den 
Abschnitten liber Lemen durch Beobachtung, 
sondern auch in den Kapiteln iiber Einstellung 
und liber Personenwahmehmung eine zentrale 
Rolle spielen. 

Es ist lohnend, die Begriffe Erwartung und Wert 
in einen attributionstheoretischen Rahmen ein- 
Zugliedern. Wie bereits im Abschnitt 2.15 darge- 
legt wurde, spiegeln die subjektiven Erwartun- 
gen positiver bzw. negativer Verhaltenskonse- 
quenzen nicht einfach die objektiven Gegeben- 
heiten wider. Nur bei Attribution an stabile Fak- 
toren (Fahigkeiten, Aufgabenschwierigkeit 
usw.) fiihrt die Erfahrung zahlreicher Erfolge 
(positiver Konsequenzen) zu einer hohen Er- 
folgserwartung und ein niedriger Verstarkerpro- 
zentsatz zu einer entsprechenden niedrigen Er- 
wartung. Bei Attribution an variable Faktoren 
(Anstrengung, Zufall) werden die Erwartungen 
weit weniger von den objektiven Gegebenheiten 
beeinfluBt. 

Der Wert einer Verhaltenskonsequenz hangt da- 
gegen in hohem MaB von der zweiten Attribu- 
tionsdimension (interne versus externe Kon- 
trolle) ab. Wie etwa die in Abschnitt 2.323 
referierten Experimente von Feather (1967) 
und Karabenick (1972) zeigten, fiihrt Attribu- 
tion an interne Faktoren zu einer Polarisierung 
der Bewertungen. Erfolge werden als angeneh- 
mer, MiBerfolge als unangenehmer erlebt, wenn 
sie eher auf Geschicklichkeit (bzw. Ungeschick- 
lichkeit) als auf Zufall beruhen. In Abschnitt 5.4 
werden zahlreiche Untersuchungen referiert 
(z.B. im AnschluB an Schachters Gefiihls- 
theorie), die den SchluB zulassen, daB interne 
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Attribution eine Intensivierung emotionaler Er- 
lebnisse bewirkt. Die obigen Uberlegungen kon- 
nen (nach Weiner, 1972) in folgendem Schema 
zusammengefaBt werden (Abbildung 28): 



g ^ kognitive 

Prozesse 



interne 

bzw. externe > Wert 

Attributionen 

R 

stabile 

bzw. variable — — >■ Erwartung 
Attributionen 





Abbildung 28 

Diese attributionspsychologische Verhaltens- 
theorie (Weiner, 1972, 1974) wurde von Herk- 
ner, Pesta, Maritsch und Massoth (1980) 
unter extremen Bedingungen bestatigt. Vpn wa- 
ren sogenannte Negativverbalisierer. Das sind 
Personen, deren «innere Monologe» vorwiegend 
negativ und unangenehm sind: Niedrige Erfolgs- 
erwartungen, unangenehme Gefiihle, haufige 
Selbstbestrafungen usw. Negativverbalisierer 
leiden haufig unter negativer Selbstbewertung 
und Leistungsstorungen. 

Es stellte sich heraus, daB die Negativverbalisie- 
rer auch zu sehr ungiinstigen Attributionen nei- 
gen: Sie fiihren positive Ereignisse (Erfolge) 
haufiger auf Zufall und negative Ereignisse 
(MiBerfolge) haufiger auf mangelnde Fahigkei- 
ten zuriick als andere Personen (vgl. dazu Ab- 
schnitt 5.46 iiber Selbstwert.) 

Ausgehend von Weiners Theorie wurde ange- 
nommen, daB die ungiinstigen Attributionen die 
Ursache fur die negativen inneren Monologe und 
fur die Leistungsstorungen sind. Es wurde ein 
therapeutisches Attributionstraining entwickelt, 
das zum Ziel hatte, die ungiinstigen Attributio- 
nen zu andem. Es gab zwei Versuchsgruppen: 
Die erste Gruppe wurde trainiert, positive Ereig- 
nisse auf interne, und negative Ereignisse auf 
externe Faktoren zuriickzufiihren. Die zweite 
Gruppe wurde trainiert, positive Ereignisse auf 
stabile, und negative Ereignisse auf instabile 
Faktoren zuriickzufiihren. 

Im Training wurden explizit nur die Attributio- 
nen beeinfluBt und keine anderen Prozesse wie 
Erwartungen, Bewertungen usw. Dennoch an- 
derten sich - in Ubereinstimmung mit der Theo- 
rie - nach dem Attributionstraining nicht nur die 
Attributionen selbst, sondern auch u. a. die Er- 



folgserwartungen, Bewertungen und Vermei- 
dungstendenzen in giinstiger Weise. 

Obwohl in beiden Trainingsgruppen sowohl Er- 
wartungen wie Bewertungen stark verandert 
wurden, zeigten sich - wieder in Ubereinstim- 
mung mit der Theorie - bei diesen Variablen 
Unterschiede zwischen den Gruppen. In der er- 
sten Bedingung (Training beziiglich der Dimen- 
sion intern/extern) waren die Bewertungsande- 
rungen groBer als in der zweiten Bedingung 
(Training beziiglich der Dimension stabil/insta- 
bil). Die Erwartungsanderungen dagegen waren 
in der zweiten Gruppe etwas ausgepragter als in 
der ersten. 

2.43 Informationsverarbeitung und 
-speicherung 

Fiir ein adaquates Verstandnis sozialer Lernpro- 
zesse sind auch Grundkenntnisse der modernen 
Gedachtnispsychologie notwendig. Dieses 
ebenso umfangreiche wie wichtige Gebiet kann 
hier nicht einmal in einem sehr kursorischen 
Uberblick geboten werden. (Der interessierte 
Leser sei auf das ausgezeichnete und gut ver- 
standliche Buch von Norman, 1969, deutsch 
1973, verwiesen oder - aus neuerer Sicht - auf 
Anderson, 1985, deutsch 1988.) Hier sollen 
nur einzelne Aspekte, namlich Kodierung, 
Strukturierung (Organisation) und Vergessen 
von Information erwahnt werden. 

Kodierung. Unter Kodierung (auch Rekodierung 
genannt) versteht man die Gruppierung von Rei- 
zen und die Benennung dieser neugebildeten 
Reizgruppen. Ein gegenstandliches Bild wird 
nicht als Aneinanderreihung gleich wichtiger 
(oder unwichtiger) Farbflecken gesehen, son- 
dern gewisse Teile werden als zusammenhan- 
gend gesehen und von anderen abgesetzt 
(menschliche Figuren, Hauser, Raume usw.). 
Die Schallwellen eines gesprochenen Satzes 
werden vom Horer in einzelne Segmente (Wor- 
ter) unterteilt. 

Miller (1956) betonte in einem vielbeachteten 
Artikel die Tatsache, daB die Anzahl der Ele- 
mente, die man sich nach einmaliger Darbietung 
oder Beobachtung (also ohne Wiederholung) 
merken kann, konstant ist (7 bis 9). Dabei ist 
es gleichgiiltig, ob es sich um eine (regellose) 
Folge der Zahlen zwischen 1 und 9, um Buch- 
staben oder um Worter handelt. Worter sind aber 
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informationsreicher (komplexer) als Buch- 
staben, Buchstaben informationsreicher als Zah- 
len. 

Daraus zog Miller folgenden SchluB: Die An- 
zahl der Elemente (in Millers salopper Termi- 
nologie «chunks», also Brocken), die man sich 
auf einmal merken kann, ist konstant. Nicht 
konstant ist aber die Komplexitat (der Informa- 
tionsgehalt) der Elemente. Bei optimaler Kodie- 
rung (Gruppierung der Elemente) muB man da- 
her in derselben Zeit viel mehr Information auf- 
nehmen konnen als bei schlechter Kodierung. 
Das wurde durch ein Experiment von Smith 
(zitiert in Miller, 1956) bewiesen. Der Vp 
wurden Zahlenketten geboten, die aus den Ele- 
menten 0 und 1 in regelloser Reihenfolge bestan- 
den (Abbildung 29, obere Zeile). Wie erwartet, 
konnten nach einmaliger Darbietung nur Ketten 
vollstandig und fehlerfrei gemerkt werden, die 
aus hochstens 9 Elementen bestanden. 



111010010001101100101 .. 



Kode A: 3 2 2 1 0 

KodeB: 7 2 2 

Kode C: 14 9 I 



2 3 0 2 

5 4 5 

11 2 



Kode A: 00 = 0 
01 * 1 
10 = 2 
11 = 3 



Kode B: 



000 = 0 
001 = 1 
010 = 2 
011 = 3 



101 = 5 
110 = 6 
111=7 



KodeC: 0000= 0 
0001 = 1 
0010 = 2 
0011 = 3 
0100= 4 
0101 = 5 
0110 = 6 
0111 = 7 



1001 = 9 
1010 = 10 
1011 = 11 
1100 = 12 
1101 = 13 
1110= 14 
1111 =15 



Abbildung 29 

Lernte die Vp aber vor dem Experiment den 
Kode A (Abbildung 29, untere Halfte links), 
wurde dadurch ihre Merkleistung verdoppelt. 
Sie gliederte dann das Material in Zweiergrup- 
pen und merkte sich die Namen dieser Zweier- 
gruppen. Statt 1110100100001101100 lernte sie 
(H)(10)(10)(01)(00)(01)(10)(ll)(00) 
322101230, also eine Kette von halber Lange. 
Bei der Wiedergabe wurde diese Kette in eine 0- 
1-Folge ruckiibersetzt. 

Jetzt konnte die Vp nach nur einer Darbietung 
nicht 9, sondern gleich 18 Elemente reproduzie- 
ren. Bei Verwendung von Kode B (Dreiergrup- 
pen, Abbildung 29 unten Mitte) stieg die Merk- 
leistung nach einer einzigen Darbietung auf 27, 
bei Kode C (Vierergruppen, Abbildung 29 unten 
rechts) auf 36 Elemente. Kodieren ist, wie man 



sieht, eine auBerordentlich effiziente Gedacht- 
nishilfe. 

Normalerweise verwendet man jedoch keine nu- 
merischen, sondern verbale Kodes (Namen). Je- 
mand, der einen neuen Tanz zum erstenmal 
sieht, aber keine Namen fur die einzelnen Tanz- 
figuren zur Verfiigung hat, wird nur sehr lang- 
sam lernen. Nach einer einzigen Beobachtung 
kann er nur eine hochstens neunelementige Ab- 
folge reproduzieren (linken FuB anheben, linken 
FuB nach vorne stellen usw.). Ein anderer, der 
iiber einen komplexeren Kode verfiigt (Wechsel- 
schritt, Tangoschritt usw.) beherrscht vielleicht 
den Tanz, nachdem er ihn nur einmal gesehen 
hat. 

Geeignetes Kodieren kann das Lernen durch 
Beobachtung betrachtlich erleichtem und be- 
schleunigen. Wer liber einen geeigneten Kode 
(die richtigen «Wortmarken») verfiigt, ist im 
Vorteil. 

Strukturierung ( Organisation ) und Vergessen. 
Die moderne Gedachtnispsychologie halt Ver- 
gessen nicht fur einen passiven und unvermeidli- 
chen Vorgang, sondern eher fiir ein Problem des 
Wiederfindens von Informationen. Was einmal 
im Gedachtnis (genauer: im Langzeitgedachtnis) 
gespeichert ist, ist dort permanent gespeichert 
(Shiffrin und Atkinson, 1969). Information 
verschwindet nicht aus dem Langzeitgedachtnis 
(auBer durch organische Schaden), aber es kann 
vorkommen, daB sie schwer zuganglich ist. 

Die Analogie zu einer Bibliothek mag diese 
Gedanken plausibler machen. Die Bibliothek 
entspricht dem Langzeitgedachtnis, jedes Buch 
einem gespeicherten Element. Jedes Buch, das 
in die Bibliothek gestellt wird, bleibt auch dort 
(wenn es nicht durch Brand oder andere Kata- 
strop hen zerstort wird). Es kann aber vorkom- 
men, daB man Bucher nicht findet. Das kann der 
Fall sein (1) wenn die Bucher regellos herumste- 
hen (nach keinem System geordnet sind) oder (2) 
wenn sie zwar geordnet sind, aber man nicht 
weiB, wie man suchen soil (man kennt das Sy- 
stem nicht). 

Die Hypothese der permanenten Speicherung 
wird u. a. durch Experimente wie das folgende 
von Tulving und Pearlstone (1966) unter- 
stiitzt. Die Vpn hatten eine Liste von 48 Wortem 
zu lernen. In dieser Liste befanden sich je 4 
Worter bestimmter inhaltlicher Kategorien (4 
Blumen, 4 Tiere, 4 Metalle usw.). Eine Gruppe 
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von Vpn bekam bei der Abfrage des Gelernten 
die Kategorienamen (Blumen, Tiere usw.) dar- 
geboten, die andere nicht. Die erste Gruppe 
reproduzierte etwa 30 Worter, die andere nur 20. 
Spater wurde die zweite Gruppe noch einmal 
gepruft (ohne nochmalige Wiederholung der 
Wortliste!), und zwar diesmal mit den Katego- 
rienamen. (Welche Blumennamen waren in der 
Liste? Welche Metalle?) Jetzt stieg die Leistung 
von 20 auf 28 richtig erinnerte Worter. 

Es war also wesentlich mehr im Gedachtnis 
gespeichert als beim ersten Mai «herausgeholt» 
bzw. «gefunden» werden konnte. Den Vpn war 
bei der zweiten Abfrage des Lemmaterials vom 
VI eine bessere Suchstrategie (ein besseres 
Suchsystem, entspricht Punkt (2) der oben er- 
wahnten Bibliotheksanalogie) nahegelegt wor- 
den. Dadurch konnte bei der zweiten Priifung 
mehr erinnert werden (obwohl mehr Zeit seit 
dem Lernen vergangen war als bei der ersten 
Priifung). 

Punkt (1) unserer Bibliotheksanalogie besagt, 
daB besser reproduziert wird, wenn die Informa- 
tion systematisch gespeichert wurde. Es kommt 
darauf an, daB das Lemmaterial «sinnvoll orga- 
nisiert», d.h. strukturiert ist. Die Vpn von Bo- 
wer, Clark, Lesgold und Winzenz (1969) 
muBten eine Liste von 112 Wortem lernen. Die 
erste Gruppe von Vpn bekam die 112 Worter in 
einer zufalligen Reihenfolge dargeboten. Die 
zweite Gruppe erhielt die selben Worter in sinn- 
voll strukturierter Anordnung (einige Edelme- 
talle, dann andere Metalle, darauf Legierun- 
gen, dann Edelsteine, hernach Baumaterial 
usw.). Nach nur einer Darbietung erinnerten 
die Vpn der ersten Gruppe durchschnittlich nur 
21, die zweite Gruppe aber 73 Worter! Nach 
drei Darbietungen reproduzierte die erste Grup- 
pe 53, die zweite Gruppe alle 112 Elemente der 
Liste. 

Die zitierten Befunde iiber Strukturierung sind 
fiir alle Sozialisierungsprozesse, bei denen Wis- 
sensvermittlung eine groBe Rolle spielt (Schule), 
sehr wichtig. Von fundamentaler Bedeutung ist 
aber die These, daB Vergessen kein passives 
Dahinschwinden von Information ist. 

Daraus kann man ableiten, daB Extinktion eben- 
falls kein unvermeidlicher passiver Vorgang ist, 
sondem im Gegenteil, ein hochst aktives Umler- 
nen. Die im LernprozeB gebildeten Erwartungen 
(«dieses Verhalten fiihrt zu einer Verstarkung») 



werden aufgrund neuer Erfahrungen in der Ex- 
tinktionsphase aktiv geandert. 

Nur von einer solchen Annahme aus ist auch die 
Aussage begriindbar, daB gelernte Angst nicht 
extingiert, wenn der angstauslosende Reiz im- 
mer vermieden wird (Abschnitt 2.23). Die mit 
diesem Reiz verbundenen Erwartungen (des 
Auftretens eines unbedingt angstauslosenden 
Reizes) bleiben solange permanent gespeichert, 
bis sie durch neue Erfahrungen geandert werden. 
Das kann aber, wie gesagt, bei konsequenter 
Vermeidung nie geschehen. 

2.44 Lernen durch Beobachtung 

2.441 Die Theorie von Bandura 
Banduras Theorie des Lernens durch Beobach- 
tung muB als eine der wichtigsten Neuerungen 
der modernen Sozialpsychologie angesehen 
werden, weil mit ihrer Hilfe viele auBerst wich- 
tige Phanomene erklart werden konnen, bei de- 
nen man vorher auf recht vage Erklarungsmo- 
delle angewiesen war (Bandura 1965 a, 1969a, 
1971a, 1977a). 

Bandura unterscheidet (wie bereits Hull und 
Rotter) zwischen Lernen und Verhalten. Der 
Begriff Lemen hat allerdings bei Bandura eine 
umfassendere Bedeutung als bei Rotter. Nicht 
nur das Bilden von Hypothesen nennt Bandura 
Lemen, sondem jede Speicherung wahrgenom- 
mener (beobachteter) Reize und Reizfolgen im 
Langzeitgedachtnis. (Das Wort Lernen wird hier 
etwa im gleichen Sinn gebraucht wie in der 
Alltagssprache und in der europaischen Ge- 
dachtnispsychologie). Beobachtete (gesehene, 
gehorte, gelesene) Verhaltenssequenzen werden 
also zunachst im Gedachtnis gespeichert. Die 
Einpragung kann in bildhafter Weise geschehen 
(optische Vorstellungen) oder als verbale Be- 
schreibung, sie kann alle einzelnen Details um- 
fassen oder nur (durch geeignete Kodierung) 
groBere Reizeinheiten. AusmaB und Qualitat der 
Speicherung hangen ausschlieBlich von kogniti- 
ven Faktoren wie Anzahl der Darbietungen (Be- 
obachtungen), Aufmerksamkeit und Kodierung 
ab. 

Lernen im oben angefuhrten Sinn ist aber nur 
eine notwendige, noch keine hinreichende Be- 
dingung fiir (imitatives) Verhalten. Ob und wie 
oft die gelernten (d. h. hier gespeicherten) Ver- 
haltensweisen dann auch vom Beobachter durch- 
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gefiihrt werden, hangt von Motivationsvariablen 
ab. Selbst erlebte (oder auch bloB beobachtete) 
Konsequenzen des fraglichen Verhaltens fiihren 
zu Erwartungen im Sinne Rotters. Erwartun- 
gen und Bewertungen (der erwarteten Verhal- 
tenskonsequenzen) determinieren die Verhal- 
tenshaufigkeit. Die wichtigsten Aspekte des 
BANDURA-Modells sind in Abbildung 30 zusam- 
mengefaBt. 
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Abbildung 30 

In seinen neueren Publikationen betont 
Bandura (1977a, 1986), daB Lernen durch 
Beobachtung aus vier Teilprozessen besteht, und 
zwar in folgender Reihenfolge: 

(1) Aufmerksamkeit. Wie aufmerksam eine Mo- 
dellperson betrachtet wird, hangt nach 
Bandura u. a. von deren Auffalligkeit, von 
ihrer affektiven Valenz (wie sympathisch oder 
unsympathisch sie ist), von der Komplexitat 
ihres Verhaltens, und vom funktionalen Wert 
ihres Verhaltens (d. h. von der Niitzlichkeit oder 
Brauchbarkeit des Verhaltens fur den Beobach- 
ter) ab. 

(2) Geddchtnis. Wie gut und dauerhaft ein beob- 
achtetes Verhalten gelemt (gespeichert) wird, 
hangt von Kodierung und Organisation (Struk- 
turierung) des Lemmaterials ab, sowie von inne- 
ren (in der Vorstellung) oder tatsachlichen Wie- 
derholungen des beobachteten Verhaltens. 

(3) Verhalten. Ob bzw. wie gut ein beobachtetes 
Verhalten imitiert werden kann, wird u. a. von 
den allgemeinen motorischen Fahigkeiten des 
Beobachters bestimmt, und auch davon, welche 
Teilkomponenten des Modellverhaltens der Be- 
obachter bereits beherrscht. 

(4) Motivation. Wie oft beobachtetes Verhalten 
imitiert wird, hangt von extemen Verstarkem 
und Strafreizen, von Selbstverstarkung und 
Selbstbestrafung, von stellvertretender Verstar- 
kung und Bestrafung, sowie von Effizienzerwar- 
tungen ab. (Was stellvertretende Verstarker und 
Effizienzerwartungen sind, wird in den folgen- 



den zwei Abschnitten erklart.) Nattirlich spielen 
in diesem Zusammenhang auch die individuellen 
Bewertungen verschiedener Verstarker und 
Strafreize eine Rolle. 

Jeder dieser vier Teilprozesse kann das Beobach- 
tungslemen fordern oder storen. Die beiden er- 
sten Teilprozesse entsprechen der Lernkompo- 
nente in Abbildung 30, die beiden letzten der 
Ausfuhrungskomponente. Die 4-Komponenten- 
Darstellung macht auch einen Zusatz zur Abbil- 
dung 30 notwendig. Wahrend in dieser Abbil- 
dung vereinfachend angenommen wurde, daB 
Motivationsvariablen ausschlieBlich die Ausfiih- 
rung beeinflussen, wird jetzt angenommen, daB 
Motivationsvariablen zwar primar die Ausfiih- 
rung steuem, aber auBerdem auch das Lernen: 
Die Aufmerksamkeit hangt u. a. von der V alenz 
der Modellperson und vom funktionalen Wert 
ihres Verhaltens ab. 

DaB der Grad der Durchfuhrung imitativen Ver- 
haltens nicht nur von den Verstarkerkonsequen- 
zen, sondern auch sehr stark von der Qualitat der 
Speicherung (von kognitiven Faktoren wahrend 
der Speicherung) abhangt, zeigt das Experiment 
von Bandura, Grusec und Menlove (1966). 
Die Vpn (Kinder) beobachteten zunachst eine 
komplizierte Verhaltenssequenz. Drei Ver- 
suchsbedingungen sollten das AusmaB des Ler- 
nens variieren. In der ersten Gruppe wurden die 
kognitiven Prozesse dadurch gefordert, daB die 
Kinder wahrend der Beobachtung die gesehenen 
Verhaltensschritte verbal beschreiben (benen- 
nen, kodieren) muBten. Die Gruppe zwei wurde 
in keiner Weise beeinfluBt. Bei Gruppe drei 
wurde Beobachten und Speichern gestort, indem 
die Kinder wahrend der ganzen Beobachtungs- 
zeit ruckwarts zahlen muBten. Obwohl die Hau- 
figkeit imitativen Verhaltens bei alien Gruppen 
in gleicher Weise verstarkt wurde, war die Hau- 
figkeit solchen Verhaltens in Gruppe eins groBer 
als in Gruppe zwei und in dieser groBer als in 
Gruppe drei (Tabelle 8). 

Bandura, Grusec und Menlove (1966) de- 
monstrierten die Bedeutung von aufmerksam- 
keits fordernden bzw. -hemmenden Faktoren fur 
die Speicherprozesse beim Lernen durch Beob- 
achtung. In mehreren neueren Untersuchungen 
wurde die Bedeutung von gedachtnisfordernden 
bzw. -hemmenden Faktoren nachgewiesen 
(Bandura und Jeffery, 1973; Bandura, Jef- 
fery und Bachicha, 1974; Berger et ah, 1979; 
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Tabelle 8 

Mittlere Anzahl imitative!' Verhaltensweisen bei 





Forderung 


keiner 

Beeinflussung 
der kognitiven 
Prozesse 


Stoning 


Knaben 


16,8 


14,5 


11,5 


Madchen 


17,5 


13,2 


6,0 


Gesamt 


17,2 


13,8 


8,7 



Gerst, 1971; Jeffery, 1976). In diesen Experi- 
menten wurden die Wirkungen von unterschied- 
lichen Kodierungen und von Wiederholungen 
untersucht. 

Die (erwachsenen) Vpn von Bandura und Jef- 
fery (1973) beobachteten komplexe Bewe- 
gungssequenzen einer Modellperson, die jeweils 
aus sechs verschiedenen Bewegungskomponen- 
ten bestanden. Den Vpn der 9 Versuchsbedin- 
gungen wurden vor der Beobachtung der kom- 
plexen Sequenzen alle Einzelkomponenten vor- 
gefiihrt. Es gab 3 Kodierbedingungen; In einer 
Kodierbedingung wurden die Einzelbewegun- 
gen mit Ziffern bezeichnet, in der zweiten mit 
Buchstaben und in der dritten wurde kein Kode 
verwendet. 

Jede dieser 3 Gruppen wurde nochmals in 3 
verschiedene Wiederholungsbedingungen unter- 
teilt; Unmittelbar nach der Vorfiihrung jeder 



komplexen Sequenz durch die Modellperson 
muBten die Vpn in einer Wiederholungsbedin- 
gung die beobachtete Sequenz so gut wie mog- 
lich imitieren (motorische Wiederholung). Da- 
fur standen 90 Sekunden zur Verfiigung. In der 
zweiten Wiederholungsbedingung hatten die 
Vpn jeweils 90 Sekunden Zeit, den entsprechen- 
den Kode (z.B. Bacedi oder 523416) auszu- 
sprechen (symbolische Wiederholung). In der 
dritten Bedingung war keine Wiederholung vor- 
gesehen. Die entsprechende Zeit wurde mit einer 
ablenkenden Aufgabe ausgefiillt. 

Es wurden acht komplexe Sequenzen mit an- 
schlieBender unmittelbarer Wiederholung bzw. 
ablenkender Aufgabe vorgefiihrt. Am Ende des 
Versuchs muBten alle Vpn samtliche Bewe- 
gungssequenzen des Modells imitieren, wobei 
die Halfte der Vpn jeder der 9 Gruppen vor der 
Imitation noch 4 Minuten lang die ablenkende 
Aufgabe auszufuhren hatte (verzogerte Imita- 
tion), wahrend die andere Halfte vor der Imita- 
tion noch 4 Minuten lang wie bisher wiederholen 
konnte (unmittelbare Imitation). AuBerdem 
wurde die Imitationsleistung auch eine Woche 
spater gepriift. 

Die Ergebnisse sind in Tabelle 9 dargestellt. 
Man sieht deutlich, daB sowohl Kodierung als 
auch Wiederholung den LernprozeB fordern. Die 
giinstige Wirkung des Kodierens ist allerdings 



Tabelle 9 



V ersuchsbedingungen 


unmittelbare 

Imitation 


verzogerte 

Imitation 


Imitation 
nach 1 Woche 


Zahlenkode 


symbolische Wiederholung 


81 


44 


21 


motorische Wiederholung 


70 


17 


8 


keine Wiederholung 


88 


13 


4 


Buchstabenkode 


symbolische Wiederholung 


83 


36 


17 


motorische Wiederholung 


58 


27 


20 


keine Wiederholung 


55 


11 


16 


kein Kode 


symbolische Wiederholung 


53 


5 


2 


motorische Wiederholung 


33 


9 


4 


keine Wiederholung 


63 


3 


4 


Kontrollgruppe (Beobachtung 
des Modells ohne Kenntnis 


der Einzelkomponenten) 


41 


2 


0 


Die Zahlen sind Prozentwerte, und 


zwar jeweils der Prozentsatz vollstandig und korrekt imitierter Bewe- 


gungssequenzen. 
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starker und halt auch langer an als die Wirkung 
der Wiederholung. 

Ein groBer Vorzug der BANDURA-Theorie liegt 
darin, daB sie den Erwerb vollig neuer Verhal- 
tensweisen erklaren kann. (Miller und Dol- 
lard beispielsweise gehen von der Verstarkung 
durchgefiihrten Verhaltens aus. Damit konnen 
sie aber nur die Imitation solcher Handlungen 
erklaren, die sich bereits im Verhaltensrepertoire 
des Beobachters befinden.) Nach Banduras 
Modell geniigt die bloBe Beobachtung fur das 
Lernen komplizierter Verhaltenssequenzen, wie 
z. B. das von Kindem so oft gezeigte spieleri- 
sche Ausprobieren erwachsenen Rollenverhal- 
tens (Arzt, Kaufmann, Eltern). Voraussetzung 
dafiir ist nur, daB die einzelnen «Verhaltens- 
atome» (etwa Arm-, Bein- und Sprechbewegun- 
gen) im Verhaltensrepertoire des Kindes vorhan- 
den sind. 

Skinners Theorie kann den Aufbau neuer Ver- 
haltenssequenzen zwar erklaren, setzt aber dies- 
beziiglich einen auBert miihsamen und langwie- 
rigen LernprozeB voraus. Nach seiner Theorie 
wird eine langere Verhaltenskette dadurch ge- 
lernt, daB der Organismus zunachst fur das Aus- 
fiihren kleiner Bruchstiicke einer solchen Se- 
quenz verstarkt wird, dann nur mehr fiir das 
Ausfiihren groBerer Teile derselben und schlieB- 
lich nur mehr fiir die ganze Kette. Dieser schritt- 
weise Aufbau einer Verhaltensfolge heiBt Chai- 
ning. Die Prozedur ist sicher wirksam (Skinner 
hat auf diese Weise Tauben das Gehen in Achter- 
schleifen und Pingpongspielen beigebracht), 
aber sehr zeitraubend. 

Durch Beobachtung und gedachtnismaBige 
Speicherung neuartiger Verhaltensfolgen kon- 
nen diese wesentlich schneller gelernt werden. 
Bandura betont immer wieder die groBe Efft- 
zienz des Lernens durch Beobachtung, nicht nur 
beim Lernen neuer Verhaltensketten, sondem 
auch beim Umlernen (d. h. Haufigkeitsanderun- 
gen bereits vorhandener Verhaltens weisen). 

Die enorme Efftzienz des Beobachtungslernens 
zeigt in eindrucksvoller Weise das Experiment 
von Bandura und McDonald (1963). Die Ent- 
wicklungspsychologie unterscheidet bei Kin- 
dem subjektive und objektive moralische Ur- 
teile. Subjektiv heiBen jene Urteile, die inten- 
tionsorientiert sind (eine Handlung ist gut, weil 
sie gut gemeint war - ihre Wirkung wird nicht 
beriicksichtigt). Objektiv werden die wirkungs- 



orientierten Urteile genannt (eine Handlung ist 
gut, weil ihre Folgen gut sind - die Absicht spielt 
keine Rolle). 

Nach einem Vorversuch wurden fiir das Experi- 
ment nur solche Kinder ausgewahlt, die eine 
deutliche Prate re n/ entweder fiir subjektive oder 
fiir objektive Urteile hatten. Im Hauptversuch 
wurden den 5- bis 1 ljahrigen Kindem 36 Paare 
von Kurzgeschichten vorgelesen. Jedes Paar be- 
stand aus einer Geschichte, in der eine Handlung 
mit guter Absicht bose Folgen hatte, und einer 
zweiten Geschichte, in der eine selbstsiichtig 
oder bosartig motivierte Handlung dennoch eine 
erfreuliche oder wenigstens neutrale Wirkung 
hatte. Bei jedem Paar muBte die Vp entscheiden, 
welche der beiden Geschichten im moralischen 
Sinn besser (weniger schlimm) sei. 

Im gegenwartigen Zusammenhang sind vor al- 
lem zwei Versuchsbedingungen interessant. In 
der einen Gruppe wurde ein Kind immer dann 
verstarkt, wenn es ein Urteil vom bisher seltenen 
Typ abgab. Im Vorversuch subjektiv reagie- 
rende Kinder wurden nur fiir objektive Urteile 
verstarkt, friiher objektiv reagierende Kinder nur 
fiir subjektive Urteile. Bei einer zweiten Ver- 
suchsgruppe urteilte vor dem Kind immer eine 
erwachsene Modellperson, und zwar immer in 
der dem Kind entgegengesetzten Richtung (bei 
subjektiven Kindern immer objektiv und umge- 
kehrt). Das Modell wurde daraufhin verstarkt. 
Dann urteilte das Kind, wurde aber selbst nie 
verstarkt. 

In der ersten Versuchsgruppe (Lernen durch 
Ausfiihrung des Operanten und direkte Verstar- 
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Basisrate Durchgange des Hauptversuchs 



Abbildung 31 
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kung) stieg die Haufigkeit des nicht bevorzugten 
Urteilstyps von etwa 20 auf 30 Prozent. (Die 
Ergebnisse fur die Gruppe der subjektiven Kin- 
der sind in Abbildung 31 dargestellt). In der 
zweiten Bedingung (Lernen durch Beobachtung) 
stieg die Haufigkeit von 20 auf fast 70 Prozent! 
Wahrend direkte Verstarkung die Haufigkeit des 
selteneren Urteils nur leicht anhob, wurde durch 
Beobachtung der zuerst seltenere Urteilstyp do- 
minant. Aus subjektiven Kindern waren objektiv 
urteilende geworden. 

2.442 Lernen aus den Erfahrungen anderer: 
Stellvertretende Verstarkung und Bestrafung 
Wenn man Lernen mit Rotter als das Aufstel- 
len und Modifizieren von Hypothesen (Erwar- 
tungen) iiber Verhaltenskonsequenzen auffaBt, 
wird sofort einsichtig, daB man solche Erwartun- 
gen nicht nur aufgrund selbst erlebter, sondern 
auch aufgrund beobachteter Verhaltenskonse- 
quenzen bildet. Aus der (wiederholten) Beob- 
achtung, daB jemand anderer mit einem be- 
stimmten Verhalten erfolgreich ist, entsteht die 
generalisierte Erwartung, daB dieses Verhalten 
als solches positive Konsequenzen nach sich 
zieht. Analoge Erwartungen werden bei beob- 
achteter Bestrafung gebildet. Solche bloB gese- 
hene (oder auch gehorte oder gelesene), nicht 
selbst erlebte Verstarker und aversive Reize hei- 
Ben stellvertretende Verstarkung bzw. stellver- 
tretende Bestrafung. 

Bandura (1965 b) zeigte Kindern einen Film, in 
dem eine Modellperson (Kind) eine lebensgroBe 
Plastikpuppe auf verschiedene Weise attackierte 
(mit einem Hammer ins Gesicht schlug, mit dem 
FuB herumstieB usw.). In einer Versuchsbedin- 
gung (stellvertretende Bestrafung) sah man am 
Ende des Films einen Erwachsenen ins Zimmer 
eintreten, der das aggressive Modell in rauhem 



Ton tadelte und es mit einer zusammengefalteten 
Zeitung schlug. In einer zweiten Bedingung 
(stellvertretende Verstarkung) wurde das Modell 
nach seinen Aggressionen von einem Erwachse- 
nen verstarkt, der es lobte und ihm SiiBigkeiten 
und Getranke gab. In einer dritten (neutralen) 
Bedingung zeigte der Film keinerlei Konsequen- 
zen fur das aggressive Modell. 

Nach dem Film wurden die Kinder in einem 
Raum allein gelassen (aber beobachtet), in dem 
sich unter vielen anderen Gegenstanden die im 
Film verwendete Plastikpuppe befand. Die Kin- 
der der Versuchsgruppe zwei (stellvertretende 
Verstarkung) imitierten nun spontan (ohne Auf- 
forderung oder anderen ersichtlichen Grund) die 
beobachteten Aggressionen in wesentlich hohe- 
rem AusmaB als die Vpn der Bestrafungs- 
gruppe. 

Aufahnliche Weise zeigten Walters, Leat und 
Mezei (1963), daB eine Verbotsiibertretung 
(Hantieren mit einem verbotenen Spielzeug) 
durch stellvertretende Verhaltenskonsequenzen 
erleichtert oder gehemmt werden kann. 

Wie die direkte Verstarkung beeinfluBt auch 
stellvertretende Verstarkung nicht nur die Ver- 
haltenshaufigkeit, sondern auch andere Aspekte 
der Reaktionsstarke, zum Beispiel die Latenz 
(Tabelle 10). Kinder, die eine stellvertretende 
Verstarkung einer Verbotsiibertretung gesehen 
hatten, naherten sich im Durchschnitt friiher 
(nach VA Minuten) den verbotenen Gegenstan- 
den als die Kinder, die eine Bestrafung beobach- 
tet hatten (15 Minuten). Auch die durchschnittli- 
che Zeit der Beschaftigung mit dem verbotenen 
Spielzeug war dementsprechend verschieden. 
Durch eine Reihe von Untersuchungen (Braun, 
1972; Bruning, 1965; Kanfer, 1965; Kanfer 
und Marston, 1965) wurde nachgewiesen, daB 
stellvertretende Verstarkung nicht nur genauso 



Tabelle 10 

Stellvertretende Kontroll- Stellvertretende 

Verstarkung gruppe Bestrafung 

Latenz 

der Verbotsiibertretung 

in Sekunden (Median) 85 285 900 

Dauer 

der Verbotsiibertretung 

in Sekunden (Median) 28 7 0 
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wirksam (oder noch wirksamer) sein kann wie 
direkte Verstarkung, sondern daB hier auch ana- 
loge GesetzmaBigkeiten beziiglich Verstarker- 
menge und Prozentsatz der Verstarker bei inter- 
mittierenden Planen gelten. GroBe stellvertre- 
tende Verstarker fiihren zu haufigem Imitations- 
verhalten, seltene stellvertretende Verstarker 
(intermittierende stellvertretende Verstarker) zu 
hoher Extinktionsresistenz. 

Wichtig ist hier noch die Bemerkung, daB sich 
die stellvertretenden Verhaltenskonsequenzen 
auf das Verhalten und nicht auf das Lernen 
auswirken. Im weiter oben referierten Experi- 
ment von Bandura (1965b), in dem unter- 
schiedliche Verhaltenskonsequenzen des Mo- 
dells verschiedene Haufigkeiten der Spontan- 
imitation bewirkten, imitierten in einer abschlie- 
Benden Phase des Versuchs die Kinder aus alien 
Bedingungen gleich oft, nachdem sie dazu auf- 
gefordert und dafiir verstarkt wurden. Es war 
offenbar in alien drei Gruppen gleich gut gelemt 
worden. 

2.443 Effizienzerwartungen 
In neuerer Zeit hat Bandura (1977a, b) seiner 
Theorie eine wichtige Variable hinzugefiigt: Ef- 
fizienzerwartungen. In der bisherigen Theorie 
wurde angenommen, daB die Haufigkeit der 
AusfUhrung einer Verhaltensweise in erster Linie 
von den erwarteten Konsequenzen des Verhal- 
tens abhangt. In der neuen Version der Theorie 
werden Erwartungen hinsichtlich der Konse- 
quenzen bloB als notwendige, aber noch nicht als 
hinreichende Bedingungen fur die Verhaltens- 
durchfiihrung betrachtet. Es miissen auBerdem 
entsprechende Effizienzerwartungen vorhanden 
sein, damit das Verhalten tatsachlich auftritt. 
Konsequenzerwartungen wurden in Abschnitt 
2.42 als subjektive Wahrscheinlichkeiten defi- 
niert: als Grad der GewiBheit, daB auf ein be- 
stimmtes Verhalten eine bestimmte Konsequenz 
folgt. Effizienzerwartungen sind ebenfalls sub- 
jektive Wahrscheinlichkeiten: der Grad der Ge- 
wiBheit, daB man imstande ist, das Verhalten 
korrekt auszufiihren, das notwendig ist, um die 
erwartete Konsequenz herbeizufiihren. 

Ein Verhalten wird also kaum auftreten, wenn 
man zwar mit Sicherheit annimmt, daB es posi- 
tive Folgen hat, wenn man aber gleichzeitig 
daran zweifelt, daB man es auch ausfiihren kann. 
Dieser Fall liegt u. a. dann vor, wenn es sich um 



ein Verhalten handelt, das viel Konnen erfordert: 
Jeder weiB, daB man als Konzertpianist gut ver- 
dient. Dennoch wird man nur dann offentlich ein 
Klavierkonzert spielen, wenn man glaubt, daB 
man es auch kann. Ein anderer Fall hemmender 
Effizienzerwartungen besteht darin, daB ein Ver- 
halten zwar nicht schwierig ist, aber Angst her- 
vorruft. Ein schiichterner Mensch weiB meistens 
genau, was er tun mtiBte, um seine Ziele zu 
erreichen; die notigen Verhaltensweisen (z. B. 
laut und iiberzeugt sprechen, Komplimente ma- 
chen) sind auch nicht schwierig; aber durch seine 
starken sozialen Angste halt er sich fur unfahig, 
diese Verhaltensweisen auszufiihren. 

Die modifizierte Theorie kann man vereinfacht 
folgendermaBen zusammenfassen: Lernen 

(Speichern des beobachteten Verhaltens) hangt 
von Aufmerksamkeits- und Gedachtnisleistun- 
gen ab. Verhalten (Ausfiihrung des gelernten 
Verhaltens) wird von Konsequenzerwartungen 
und Effizienzerwartungen beeinfluBt. 
Effizienzerwartungen konnen hoch oder niedrig 
sein. Vom Grad der Sicherheit, daB man ein 
bestimmtes Verhalten ausfiihren kann, hangt es 
ab (vorausgesetzt, daB entsprechende Konse- 
quenzerwartungen vorhanden sind), ob das Ver- 
halten ausgefiihrt wird, bzw. wie haufig und wie 
ausdauernd seine Durchfiihrung ist. 

Wie entstehen Effizienzerwartungen? Bandura 
(1977b) nennt vier Quellen. Erstens: Eigene 
Erfahrung. Je ofter und je besser die Durchfiih- 
rung eines konkreten Verhaltens bisher gelungen 
ist, desto hoher wird die entsprechende Effi- 
zienzerwartung sein. Zweitens: Beobachtung. 
Aus der Beobachtung anderer (vergleichbarer!) 
Personen zieht man Schliisse darauf, wie gut 
man selbst das beobachtete Verhalten beherr- 
schen wird. Drittens: Sprachliche Kommunika- 
tion. Aufgrund verbaler Information (z. B. durch 
Gesprache) kann man ebenfalls Effizienzerwar- 
tungen ausbilden. Viertens: Aktivierung und Ge- 
fiihle. Aus dem Grad der Aufgeregtheit bei be- 
stimmten Verhaltensweisen schlieBt man, wie 
gut man sie beherrscht. le hoher die Aktivierung 
bei einer konkreten Tatigkeit ist, desto niedriger 
ist die entsprechende Effizienzerwartung. 

Nach Banduras Ansicht spielen Effizienzer- 
wartungen eine zentrale Rolle bei Verhaltens- 
anderungen. Er postuliert, daB die Anderung von 
Effizienzerwartungen der wesentliche und ge- 
meinsame Faktor bei alien psychotherapeuti- 
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schen Techniken ist. In diesem Zusammenhang 
werden auch Qualitatsunterschiede zwischen 
verschiedenen Techniken postuliert. Bandura 
nimmt an, daB die verschiedenen Quellen von 
Effizienzerwartungen nicht gleichwertig sind. 
Aufgrund eigener Erfahrungen entstehen hohere 
und stabilere Effizienzerwartungen als aufgrund 
bloBer Beobachtung oder verbaler Information. 
Dementsprechend sind ausschlieBlich verbale 
therapeutische Techniken weniger wirksam als 
verhaltensorientierte. 

Einige wichtige Hypothesen iiber Effizienzer- 
wartungen wurden von Bandura, Adams und 
Beyer (1977) bestatigt. Als Vpn wurden Perso- 
nen mit starken Schlangenphobien ausgewahlt. 
In den zwei Versuchsgruppen wurden zwei ver- 
schiedene Behandlungsmethoden eingesetzt: 
Teilnehmende Beobachtung und bloBe Beobach- 
tung. Die Kontrollgruppe erhielt keinerlei Be- 
handlung 

Eine Reihe von Verhaltensweisen von zuneh- 
mender Bedrohlichkeit wurde ausgewahlt (sich 
einem Glaskasten nahem, in dem eine Schlange 
ist, ... die Schlange beriihren, die Schlange 
halten, ... die Schlange auf dem eigenen Korper 
herumkriechen lassen . . .). Diese Verhaltens- 
weisen wurden einleitend als Vermeidungstest 
verwendet, um festzustellen, wie viele (und wel- 
che) dieser Verhaltensweisen jede Vp durchfiih- 
ren kann. AnschlieBend wurde (mit 100-Punkte- 
Skalen von «sicher nicht» bis «ganz sicher») fur 
jede Verhaltensweise aus der Serie die Effizienz- 
erwartung gemessen. 

Genauer: Nach Bandura sind an jeder Effi- 
zienzerwartung drei Komponenten zu unter- 
scheiden, die getrennt erfaBt werden miissen. (1) 
Das Ausmafi der Effizienzerwartung: Den Vpn 
wird eine Liste zunehmend bedrohlicher oder 
zunehmend schwieriger Verhaltensweisen vor- 
gegeben. Je schwieriger oder angsterregender 
die Verhaltensweisen sind, die man durchfiihren 
zu konnen glaubt, desto groBer ist das AusmaB 
(die Hohe, der Grad) der Effizienzerwartung. (2) 
Die Sicherheit der Effizienzerwartung: Fiir jede 
Verhaltensweise der Liste muB angegeben wer- 
den (z. B. auf 100-Punkte-Skalen), wie sicher 
die Vp ist, das entsprechende Verhalten durch- 
fiihren zu konnen. Daraus wird die Sicherheit 
(oder Starke) der Effizienzerwartung berechnet. 
(3) Die Allgemeinheit (Generalisation) der Effi- 
zienzerwartung wird festgestellt, indem AusmaB 



und Sicherheit der Effizienzerwartungen auch in 
Bezug auf andere, mehr oder weniger ahnliche 
Reize bzw. Verhaltensweisen ermittelt werden. 
Die Behandlung bestand in der Bedingung bloBe 
Beobachtung darin, daB der Therapeut als Mo- 
dellperson Verhaltensweisen von zunehmender 
Bedrohlichkeit ausfuhrte. In der Bedingung teil- 
nehmende Beobachtung sollten die Vpn auBer- 
dem nach jeder vorgezeigten Tatigkeit versu- 
chen, diese mit Hilfe des Therapeuten selbst 
auszufiihren. Nach der ganzen Behandlung und 
nochmals 1 Monat spater wurde der Vermei- 
dungstest und die Messung der Effizienzerwar- 
tungen wiederholt. 

Ergebnisse: Das Vermeidungs verhalten war 
durch die teilnehmende Beobachtung starker re- 
duziert worden als durch bloBe Beobachtung. 
Beide Gruppen waren jedoch der unbehandelten 
Kontrollgruppe iiberlegen. Ahnlich wurden 
durch teilnehmende Beobachtung starkere Effi- 
zienzerwartungen erzeugt als durch bloBe Beob- 
achtung; diese waren wieder starker als in der 
unbehandelten Gruppe. Eine genauere Daten- 
analyse innerhalb jeder Bedingung zeigte einen 
sehr starken Zusammenhang zwischen Effi- 
zienzerwartungen und Verhaltenswahrschein- 
lichkeit. Je groBer die Effizienzerwartung war, 
desto haufiger wurde das betreffende Verhalten 
durchgefiihrt. 

Effizienzerwartungen haben mindestens dreier- 
lei Auswirkungen: (1) Sie bestimmen die Wahl 
der Reize bzw. Situationen, die wir aufsuchen 
oder vermeiden. (2) Sie bestimmen die Wahl der 
Verhaltensweisen, die wir durchzufiihren versu- 
chen, und sie bestimmen (3) den Grad unserer 
Ausdauer («Durchhalten» unter ungiinstigen Be- 
dingungen). 

Es gibt inzwischen eine groBe Zahl von Untersu- 
chungen, die entweder einen starken Zusam- 
menhang zwischen Effizienzerwartungen und 
Verhalten zeigen, oder-was eine bessere Besta- 
tigung der Theorie von Bandura ist - daB nach 
gezielten Veriinderungen von Effizienzerwar- 
tungen (z. B. durch teilnehmende Beobachtung 
oder durch Kommunikation) entsprechende Ver- 
haltensanderungen auftreten, wobei das AusmaB 
der Erwartungsanderung und das AusmaB der 
Verhaltensanderung einander proportional sind 
(groBeren und starkeren Effizienzerwartungen 
entspricht ein haufigeres und dauerhafteres Ver- 
halten). 
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Zusammenfassende Darstellungen der umfang- 
reichen Forschung iiber Effizienzerwartungen 
findet man bei Bandura (1986) und Mielke 
(1984). Die wichtige Rolle von Effizienzerwar- 
tungen wurde fiir so unterschiedliche Bereiche 
wie Sport, Phobien, Verkauf, selbstsicheres 
Verhalten, Denkprobleme und Schmerztoleranz 
nachgewiesen. Neben den vielen Untersuchun- 
gen, die die Veranderungen und Auswirkungen 
von Effizienzerwartungen isoliert analysierten, 
gibt es auch einige (wenige) Experimente, die - 
in Ubereinstimmung mit Banduras Theorie - 
den Nachweis erbrachten, daB die Verhaltens- 
starke gleichzeitig von Effizienzerwartungen, 
Konsequenzerwartungen und Konsequenzbe- 
wertungen abhangt (z. B. Maddux, Norton, 
und Stoltenberg, 1986). 

2.444 Einfilhlung und die Beobachtung 
klassischen Konditionierens 
Lernen durch Beobachtung wurde bisher nur bei 
operantem Verhalten dargestellt. Es kann jedoch 
genauso bei Reflexen und Gefiihlen stattfinden. 
Berger (1962) berichtet folgendes Experiment. 
Die Vpn beobachteten ein Modell, das elektri- 
sche Schlage (UCS) erhielt, nachdem zuvor ein 
Summer (CS) ertonte. Nach dem elektrischen 
Schlag zuckte das Modell mit der Hand zuriick. 
Nachdem die Vpn einige Male diesen Vorgang 
beobachtet hatten, loste der Summerton allein 
bei ihnen physiologisch nachweisbare Angstre- 
aktionen aus. 

Ergebnisse dieser Art konnen nicht rein kogni- 
tiv erklart werden. Im Experiment von Berger 
(1962) ist es hochst unwahrscheinlich, dafi 
die Vpn zu der Erwartung kommen, der Sum- 
merton konnte auch fiir sie selbst (nicht nur 
fiir das Modell) aversive Konsequenzen brin- 
gen. Hier wird der Begriff der Empathie (Ein- 
fiihlung) zur Erklarung herangezogen. Dieser 
Ausdruck bezeichnet die Tatsache, daB beob- 
achtbare Gefiihle anderer Personen (an Ge- 
sichtsausdruck, Stimme und Gestik ersichtlich) 
teilweise miterlebt werden. Die Alltagsbeob- 
achtung, daB man die Angst und Freude etwa 
von Filmhelden erlebnismaBig nachvollzieht, 
wurde bereits von Dysinger und Ruckmick 
(1933) mit physiologischen Methoden besta- 
tigt. Warum es zum Nachvollzug beobachteter 
Gefiihle kommt, ist weitgehend ungeklart. Der 
Ausdruck Empathie ist keineswegs eine Erkla- 



rung, sondern bloB die Bezeichnung eines Pha- 
nomens. 

Von groBer praktischer Bedeutung ist die stell- 
vertretende Extinktion von Gefiihlen, insbeson- 
dere von Angst. Beobachtet eine angstliche Vp 
oft und lange genug ein Modell, das sichtlich 
angstfrei mit dem bisher angstauslosenden und 
vermiedenen Reiz interagiert (z. B. mit einer 
Schlange), so lernt der Beobachter, daB das 
gefiirchtete Objekt harmlos ist. Er sieht, daB auf 
den bedingten Reiz (Anblick der Schlange) nie 
ein unbedingter Reiz (BiB) folgt und der bedingte 
Reiz wird dadurch wieder neutral. Bei der stell- 
vertretenden Angstextinktion spielen neben der 
Empathie (die sichtlich entspannte Modellper- 
son wird zur teilweisen Spannungsreduktion 
beim Beobachter beitragen) sicher rein kognitive 
Prozesse (die Erwartung aversiver Reize wird 
immer schwacher) eine ganz wesentliche Rolle. 
Durch stellvertretende Extinktion konnten Hun- 
dephobien (Bandura, Grusec und Menlove, 
1967 a) und Schlangenphobien (Bandura, 
Blanchard und Ritter, 1969) erfolgreich be- 
handelt werden. 

2.445 Gewissen I: Seibst\’erstdrkung und 
Selbstbestrafung 

Gewissen ist sozusagen die «freiwillige» Durch- 
fiihrung bestimmter unangenehmer und anstren- 
gender Handlungen bzw. die «freiwillige» Un- 
terlassung mancher angenehmer und verlocken- 
der Tatigkeiten. Ein «gewissenhafter» Mensch 
macht immer das «Richtige» (zum Beispiel lei- 
stet er ordentlich und piinktlich seine Arbeit und 
widersteht der Versuchung der Faulheit), auch 
wenn es unangenehm ist. 

Die im vorwissenschaftlichen Sprachgebrauch 
unter der Bezeichnung Gewissen zusammenge- 
faBten Phanomene beruhen auf Prozessen der 
Selbstverstarkung und Selbstbestrafung. Uber- 
aus haufig belohnt oder bestraft man sich selbst 
und festigt oder schwacht dadurch Verhaltens- 
weisen. Das kann durch Gefiihle oder Objekte 
geschehen. Nach einer ungewohnlich guten Lei- 
stung lobt man sich selbst und ist stolz. Auf die 
gelungene Fertigstellung einer langwierigen Ar- 
beit reagiert man mit Freude und belohnt sich 
auch vielleicht durch den Kauf eines langersehn- 
ten Gegenstandes. Auf eine Handlung, die den 
eigenen WertmaBstaben (seien sie nun leistungs- 
maBiger oder moralischer Art) nicht geniigt. 
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reagiert man mit Beschamung. Die Versuchung, 
ein akzeptiertes oder selbstgesetztes Verbot zu 
iibertreten, kann Angst («Gewissensangst») er- 
zeugen. 

Die MaBstabe, nach deren Richtlinie man auf 
sein eigenes Verhalten mit Freude oder Bescha- 
mung reagiert, erwirbt man durch Beobachtung. 
Das wird sehr klar in einem Versuch von 
Bandura und Kupers (1964) demonstriert. Die 
Vpn (Kinder) beobachteten zunachst andere Per- 
sonen bei einem Kegelspiel. Die Modellperso- 
nen konnten sich selbst belohnen, indem sie aus 
einer groBen Menge frei zuganglicher Gegen- 
stande beliebig viel entnahmen. In einer Ver- 
suchsbedingung zeigte das Modell hohe Ansprii- 
che sich selbst gegenilber (es belohnte sich nur, 
wenn es hohe Punktezahlen erreichte). In einer 
zweiten Versuchsbedingung hatte das Modell 
einen niedrigen Leistungsstandard (es belohnte 
sich auch bei geringen Punktezahlen). In der 
Kontrollgruppe entfiel die Beobachtungsphase. 
Nach der Beobachtung durften die Kinder eben- 
falls das Kegelspiel beniitzen und auch ihnen war 
es freigestellt, sich selbst mit den vorhandenen 
Gegenstanden zu belohnen. Kinder, die ein Mo- 
dell mit einem hohen Leistungsanspruch beob- 
achtet hatten, belohnten sich vorwiegend nach 
Erzielung hoher Punktezahlen und nur selten in 
anderen Fallen. Kinder, die ein Modell mit nied- 
rigem Leistungsstandard gesehen hatten, be- 
lohnten sich auch haufig nach schwachen und 
mittelmaBigen Leistungen (Abbildung 32). 
Mischel und Liebert (1966) untersuchten die 
Wirkung von Diskrepanzen zwischen vom Mo- 
dell geforderten und von ihm tatsachlich erfiill- 
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ten Anspriichen (wie etwa im Fall eines Vaters, 
der vom Kind verlangt, taglich viele Stunden zu 
lernen oder zu arbeiten, selbst aber sehr wenig 
leistet). Es zeigte sich, daB solche Diskrepanzen 
zu relativ niedrigen Leistungsstandards auf der 
Seite des Kindes fiihren. Es ist auch mit maBigen 
Leistungen zufrieden und belohnt sich dafiir. 
Mit der Wirkung der Diskrepanz zwischen Mo- 
dellen beschaftigten sich Bandura, Grusec 
und Menlove (1967b). Kinder, die nur ein 
Modell (mit einem hohen Leistungsanspruch) 
beobachteten, iibernahmen dessen Standard. 
Andererseits zeigten Kinder, die ein Modell mit 
einem hohen und ein zweites Modell mit einem 
niedrigen Leistungsstandard beobachten konn- 
ten, einen ziemlich hohen Prozentsatz von 
Selbstverstarkungen bei maBiger Leistung. Das 
Experiment zeigte auBerdem, daB die Uber- 
nahme hoher Leistungsanspriiche durch stellver- 
tretende Verstarkung (etwa Lob und soziale An- 
erkennung fur das Modell) gefordert wird. 
Auch die Bestrafung unverdienter Selbstbeloh- 
nungen (filr geringe Leistungen) spielt eine 
Rolle. Sogar im Tierversuch (mit Tauben) 
konnte nachgewiesen werden, daB die Bestra- 
fung «unverdienter» Selbstverstarkungen we- 
sentlich dazu beitragt, einen «hohen Leistungs- 
standard» aufrechtzuerhalten (Bandura und 
Mahoney, 1974). 

Bandura (1971 b) weist darauf hin, daB ein 
hoher Leistungsstandard keineswegs unbedingt 
erstrebenswert ist. Je hoher der eigene Lei- 
stungsanspruch ist, desto seltener kann Selbst- 
verstarkung (etwa in Form von Stolz oder 
Freude) auftreten, aber desto ofter wird es zu 
Selbstbestrafung (Beschamung) kommen. Ein 
MiBverhaltnis zwischen Selbstverstarkung und 
Selbstbestrafung kann aber zu depressionsarti- 
gen Stimmungen oder auch zur Vermeidung 
jeder Leistungssituation und damit zu Fehlan- 
passungen fiihren. Aus anderen Grilnden haben 
wir auch schon fruher vor allzu hohen Leistungs- 
forderungen gewarnt (Abschnitt 2.332). Starker 
Leistungsdruck wirkt sehr aktivierend und kann 
daher flexibles (kreatives) Verhalten storen und 
Rigiditat fordem. 

2.446 Gewissen II: Selbstkontrolle 
Im Zusammenhang mit Gewissen wird auch oft 
von Selbstkontrolle gesprochen. Selbstkontrolle 
setzt eine Entscheidungssituation voraus, in der 
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man dann die im Augenblick unangenehmere 
Alternative wahlt. Es wird auf einen kleineren, 
sofort zuganglichen Verstarker zugunsten eines 
groBeren, der erst spater erhaltlich ist, verzichtet 
(Mischel, 1971). Selbstkontrolle liegt zum Bei- 
spiel vor, wenn jemand auf einen Kinobesuch 
(kleinerer Verstarker) verzichtet und statt dessen 
lernt (relativ aversive Alternative), um spater 
eine Priifung zu bestehen (groBerer Verstarker). 
Ob man sich in einer solchen Situation fur den 
sofort erhaltlichen kleineren oder fur den erst 
spater erreichbaren, aber wertvolleren Verstar- 
ker entscheidet, hangt sehr stark von Modellein- 
fliissen ab (Bandura und Mischel, 1965). Kin- 
der, die eine Modellperson beobachten, die sich 
fur den kleineren, aber sofort zuganglichen Ver- 
starker entscheidet, iibernehmen weitgehend 
dieses Verhalten. Wenn die Modellperson je- 
doch Selbstkontrolle zeigt und auf den spateren 
und groBeren Verstarker wartet, fiihrt dies auch 
zu groBerer Selbstkontrolle bei den Kindem. 
Selbstkontrolle wird jedoch nicht nur durch Be- 
obachtung, sondem auch durch direkte Verstar- 
kung gelernt, wie Eisenberger und seine Mitar- 
beiter in einer Reihe von Untersuchungen zur 
Theorie der gelemten Anstrengung zeigten. Die 
Theorie behauptet, daB man aufgrund gezielter 
Verstarkung lemt, wieviel Anstrengung notwen- 
dig ist, um Belohnungen zu erhalten. Wird man 
bei bestimmten Aufgaben belohnt, wenn man 
sich bemiiht (aber nicht bei geringer Anstren- 
gung), so generalisiert das belohnte Anstren- 
gungsausmaB auch auf andere Tatigkeiten. 
Eisenberger, Mitchell und Masterson 
(1985) verglichen zwei Gruppen von Kindern. 
Die Kinder der ersten Gruppe wurden fur die 
Durchfiihrung schwieriger (anstrengender) Auf- 
gaben belohnt. Die zweite Gruppe bearbeitete 
leichte Aufgaben derselben Art, und wurde dafiir 
belohnt. (Z. B. muBten die Kinder Gegenstande 
zahlen, die auf verschiedenen Karten abgebildet 
waren. Die leichten Karten enthielten 2 bis 6 
Gegenstande, die schwierigen mindestens 15. 
AuBer dem Zahlen von Gegenstanden muBten 
die Kinder auch Bilder erinnern und Formen 
zuordnen, d. h. sie muBten fiir jede dargebotene 
Figur die passende Vertiefung in einem Brett 
auswahlen und die Figur hineinstecken.) Femer 
gab es eine Kontrollgruppe, der keine Aufgaben 
gegeben wurden. Vor und nach den Tatigkeiten 
wurde die Selbstkontrolle gemessen, indem sich 



die Kinder mehrmals (zehnmal) hintereinander 
zwischen zwei Moglichkeiten entscheiden muB- 
ten: Entweder eine Minute lang nichts tun und 
warten, um eine kleine Belohnung (2 Cents) zu 
erhalten, oder 1 Minute lang sinnlose «Worter» 
abschreiben - also eine relativ anstrengende Ta- 
tigkeit durchfiihren - um eine groBere Beloh- 
nung (3 Cents) zu erhalten. Nur bei der Gruppe 
mit schwierigen Aufgaben war eine deutliche 
Verbesserung der Selbstkontrolle festzustellen, 
nicht aber in der leichten Versuchsbedingung, 
die sich auch nicht wesentlich von der Kontroll- 
gruppe unterschied. 

In einem anderen Experiment (Eisenberger und 
Adornetto, 1986) wurde auBer der Anstren- 
gungskontrolle auch der Belohnungsaufschub 
durch gezielte Verstarkung beeinfluBt. Zu Be- 
ginn des Experiments wurde das AusmaB der 
Selbstkontrolle jedes Kindes auf zweierlei Art 
gemessen: (1) Selbstkontrolle im Sinn von An- 
strengungungsbereitschaft wurde genauso erho- 
ben wie im vorigen Experiment. (2) Selbstkon- 
trolle im Sinn von Belohnungsaufschub wurde 
ermittelt, indem sich jedes Kind zehnmal hinter- 
einander zwischen 2 Cents sofort und 3 Cents am 
Ende des Tages entscheiden muBte. Anschlie- 
Bend muBten die Kinder Gegenstande zahlen, 
Bilder erinnern und Formen zuordnen. Wie im 
vorigen Experiment erhielt eine Halfte der Vpn 
leichte, und die andere Halfte schwierige Aufga- 
ben, wobei fiir jede richtig geloste Aufgabe eine 
Belohnung (2 Cents) gegeben wurde. Diese bei- 
den Versuchsbedingungen wurden noch einmal 
unterteilt: Je eine Halfte der Kinder erhielt jede 
Belohnung sofort nach der richtigen Losung. 
Der anderen Halfte wurde nach jeder richtigen 
Losung vom VI mitgeteilt, daB er dem Kind am 
Ende des Tages die 2 Cents geben werde - wobei 
er 2 Cents in einen bereitstehenden Becher warf. 
Dadurch entstanden 4 Versuchsbedingungen 
(Belohnung sofort/leichte Aufgaben, Belohnung 
sofort/anstrengende Aufgaben, verzogerte Be- 
lohnung/leichte Aufgaben, verzogerte Beloh- 
nung/anstrengende Aufgaben). Nach den Aufga- 
ben wurden wieder beide Arten von Selbstkon- 
trolle gemessen. 

Natiirlich gilt auch hier, daB der gelernte An- 
strengungsgrad vor allem auf Tatigkeiten gene- 
ralisiert, die der belohnten Tatigkeit in wichtigen 
Aspekten ahnlich sind. Dementsprechend zeigte 
sich, daB die Belohnungsverzogerung wahrend 
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des Experiments zwar die Selbstkontrolle im 
Sinn von Belohnungsaufschub beeinfluBt, aber 
nicht die Selbstkontrolle im Sinn von Anstren- 
gungsbereitschaft. Umgekehrt wurde durch die 
gezielte Belohnung anstrengender Tatigkeiten 
eine hohe Anstrengungskontrolle bewirkt, aber 
nicht ein groBer Belohnungsaufschub. 

Ahnlich zeigten Eisenberger, Mitchell, 
McDermitt und Masterson (1984), daB Schil- 
ler, die fur hohe Lesegenciuigkeit belohnt wur- 
den, genauere Bilder und Geschichten produ- 
zierten als Schuler, die fur hohe Lesegeschwin- 
digkeit belohnt wurden. Diese jedoch konnten 
schneller Geschichten erfmden als die fur Lese- 
genauigkeit belohnten Vpn. 

Wie wichtig die im Kindesalter erlernte Selbst- 
kontrolle ist, wird eindrucksvoll durch Daten 
von Mischel, Shoda und Peake (1988) demon - 
striert - sie hat namlich auBerordentlich weitrei- 
chende und langfristige Folgen. Zunachst wurde 
das Belohnungsaufschubverhalten von 653 Kin- 
dern im Vorschulalter erfaBt, und zwar in den 
Jahren 1968 bis 1974. Etwa 10 Jahre spater 
(1981 bis 1982) wurde den Eltern von 125 dieser 
Kinder (deren Adresse noch ermittelt werden 
konnte) ein Fragebogen und ein spezielles Ver- 
fahren (CCQ = California Child Q-Set) zur 
Beurteilung der Kinder zugeschickt. 

Die Daten von 95 Kindem (die sich weder im 
Alter noch im Belohnungsaufschub von der Ge- 
samtstichprobe unterschieden) konnten ausge- 
wertet werden. Es wurden u. a. die folgenden 
Zusammenhange festgestellt: Je groBer der Be- 
lohnungsaufschub im Vorschulalter war, desto 
besser wurde ca. 10 Jahre spater (Durchschnitts- 
alter der beurteilten Vpn war 15 Jahre und 10 
Monate) beurteilt: Sprachgewandtheit, Auf- 
merksamkeit und Konzentration, Geschicklich- 
keit, Rationalitat, Voraussicht und Planung, 
StreBtoleranz, Selbstwert, Sozialverhalten u. a. 
Von groBer theoretischer und praktischer Bedeu- 
tung sind Arbeiten Mischels und seiner Mitar- 
beiter, die nicht der Frage gewidmet sind, wie 
man lernt, auf eine kleine, sofort erhaltliche 
Belohnung zugunsten einer groBeren, erst spater 
zuganglichen, zu verzichten, sondem der Erfor- 
schung jener kognitiven Prozesse, welche den 
vorlaufigen Verzicht auf die groBere Belohnung 
erleichtern bzw. behindern. Ist es giinstiger, 
nachdem man sich bereits fur den Aufschub der 
Wunscherfiillung (delay of gratification) ent- 



schieden hat, die spater erhaltliche Belohnung 
standig vor Augen zu haben, oder ist es besser, 
die Belohnung wahrend der Wartezeit zu «ver- 
gessen» (z. B. durch Ablenkung)? 

Eine erste Antwort auf diese Frage wurde durch 
das Experiment von Mischel und Ebbesen 
(1970) gegeben. Die Vpn, Kinder im Vorschul- 
alter, hatten die Wahl zwischen zwei Speisen 
unterschiedlicher Attraktivitat. Jedes Kind 
muBte allein im Versuchsraum warten. Wollte es 
die bessere Speise erhalten, muBte es die Riick- 
kehr des VI abwarten. Wenn ihm das Warten zu 
lange dauerte, konnte es jedoch jederzeit den VI 
durch ein vereinbartes Zeichen rufen. Dann al- 
lerdings erhielt es nur die weniger attraktive 
Belohnung. 

Es gab vier Versuchsbedingungen: (1) Beide 
Belohnungen waren wahrend der Wartezeit im 
Versuchsraum gut sichtbar vorhanden; (2) nur 
die attraktivere Belohnung war im Versuchs- 
raum; (3) nur die weniger attraktive Alternative 
befand sich im Versuchszimmer; (4) keine der 
beiden Belohnungen war vorhanden. Die durch- 
schnittlichen Wartezeiten waren 1,03 Minuten in 
Bedingung (1), 4,87 Minuten in Bedingung (2), 
5,72 Minuten in Bedingung (3) und 11,29 Minu- 
ten in Bedingung (4). 

Anwesenheit der Belohnungen erschwert offen- 
bar den Aufschub einer Wunscherfiillung. Wenn 
der Aufschub der Belohnung leichter in Abwe- 
senheit als in Anwesenheit der Belohnung ge- 
lingt, dann muBte die nachteilige Wirkung der 
physischen Prasenz einer Belohnung wahrend 
der Aufschubperiode durch Ablenkung reduziert 
werden konnen. Diese Hypothese wurde von 
Mischel, Ebbesen und Zeiss (1972) bestatigt. 
Das Experiment war ahnlich aufgebaut wie das 
vorhin beschriebene von Mischel und Ebbesen 
(1970). In einer Versuchsbedingung wurde die 
Aufmerksamkeit der Kinder von den Belohnun- 
gen abgelenkt, indem sie aufgefordert wurden, 
wahrend der Abwesenheit des VI an angenehme 
Dinge zu denken. Diese Instruktion bewirkte 
eine betrachtliche Verlangerung der Aufschub- 
periode. In gleicher Weise war die Ablenkung 
durch Spielzeug wirksam. 

Aus diesen Ergebnissen darf jedoch nicht der 
SchluB gezogen werden, daB Ablenkung auf 
jeden Fall den Aufschub einer Wunscherfiillung 
erleichtert. Die genannten Ergebnisse beziehen 
sich auf Versuchsbedingungen, in denen die 
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Belohnungen (oder eine Belohnung) physisch 
prasent waren. Sind die Belohnungen nicht vor- 
handen, dann kann die Vorstellung des ge- 
wiinschten Objekts durchaus zu einer Verlange- 
rung der Aufschubzeit beitragen. Allerdings 
kommt es darauf an, welcher Art diese Vorstel- 
lungen sind. 

Da man - insbesondere bei Kindern - nicht mit 
Sicherheit annehmen kann, daB die Instruktion, 
sich die erwiinschte Belohnung wahrend der 
Wartezeit vorzustellen, von alien Vpn befolgt 
wird, simulierten (bzw. erzwangen) Mischel 
und Moore (1973) Vorstellungen, indem sie 
Diapositive projizierten. Die Ergebnisse waren 
vollig verschieden von denen der friiheren Ver- 
suche (mit physischer Prasenz der Belohnun- 
gen). Das Bild einer Belohnung fiihrte eine we- 
sentlich langere Aufschubzeit herbei als ein irre- 
levantes Bild oder kein Bild. 

In einem weiteren Experiment wurden die Kin- 
der entweder instruiert, an den Geschmack der 
gewiinschten Speise zu denken, oder an abstrak- 
tere Eigenschaften wie etwa deren Form und 
Farbe (Mischel und Baker, 1975). Im zweiten 
Fall dauerte die Aufschubperiode wesentlich 
langer. Analoge Ergebnisse wurden auch bei 
physischer Anwesenheit der Alternativen erzielt 
(Moore, Mischel und Zeiss, 1976). 

Es scheint also entscheidend zu sein, ob man die 
Aufmerksamkeit auf den GenuB richtet, den die 
erwiinschte Belohnung bereiten wird, oder auf 
neutrale Aspekte derselben. Durch physische 
Prasenz der Belohnung wird die Aufmerksam- 
keit eher auf den moglichen Lustgewinn gerich- 
tet, durch die Vorstellung der Belohnung eher 
auf neutrale Reizaspekte. Das muB aber nicht der 
Fall sein. Man kann lernen (etwa durch entspre- 
chende Instruktionen) die Aufmerksamkeit auf 
neutrale Reizeigenschaften zu konzentrieren. 
Mischel (1974) nimmt an, daB ohne solche 
«kognitive Transformationen des Reizes» die 
physisch vorhandene, greifbare Belohnung be- 
sonders frustrierend wirkt. In diesem aversiven 
Zustand erhohter Aktivierung ist ein langer Auf- 
schub der Befriedigung schwierig. Daher ist es 
besser, sich abzulenken oder auf neutrale, nicht 
aktivierende Reizaspekte zu konzentrieren. 
Diese Interpretation wird durch Ergebnisse von 
Miller und Karniol (1976) unterstiitzt. In die- 
ser Untersuchung wurde die Wartezeit fiir alle 
Vpn nach 4 Minuten abgebrochen. Anschlie- 



Bend muBten die Vpn die Dauer der verstriche- 
nen Aufschubzeit schatzen. Bei Anwesenheit 
der Belohnung wurde das Zeitintervall stark 
iiberschatzt. Die Schatzungen waren um etwa 50 
Prozent hoher als bei Abwesenheit der Beloh- 
nung. 

Patterson und Mischel (1976; Mischel und 
Patterson, 1976) untersuchten eine etwas an- 
dere Art von Selbstkontrolle: Unbeirrtes Fortset- 
zen einer zielgerichteten Tatigkeit (fiir deren 
Fertigstellung eine Belohnung geboten wird) in 
Anwesenheit von attraktiven Ablenkungen. 
Auch in diesen Untersuchungen zeigte sich, wie 
wichtig es ist, worauf die Aufmerksamkeit wah- 
rend der Aufschubzeit gerichtet ist. 

In der Untersuchung von Mischel und Patter- 
son (1976) muBten Kinder eine Steckbrettauf- 
gabe fertigstellen, um eine Belohnung zu erhal- 
ten. Wahrend sie an dieser Aufgabe arbeiteten, 
wurden sie wiederholt von einer attraktiven 
Clownfigur angesprochen und abgelenkt. 

Durch entsprechende Instruktionen wurden den 
Kindern in den verschiedenen Versuchsbedin- 
gungen unterschiedliche Strategien (oder 
«Plane» im Sinn von Miller, Galanter und 
Pribram, 1960) nahegelegt, wie sie sich gegen- 
iiber der Ablenkung verhalten sollten. Beim auf- 
gabenorientierten Plan wurde die Aufmerksam- 
keit auf die Aufgabe gelenkt; beim ablenkungs- 
hemmenden Plan sollten sich die Kinder darauf 
konzentrieren, sich nicht ablenken zu lassen; 
beim belohnungsorientierten Plan sollten sich 
die Kinder auf die versprochene Belohnung kon- 
zentrieren. Jede dieser drei Versuchsbedingun- 
gen wurde weiter aufgeteilt. Eine Halfte der 
Kinder erhielt detaillierte Instruktionen («elabo- 
rierte Plane»), in denen der genaue Wortlaut von 
passenden Antworten auf Ablenkungsversuche 
des Clowns enthalten war. Die anderen Kinder 
erhielten nur die vage Instruktion, daB sie auf 
Ablenkungsversuche des Clowns mit irgendwel- 
chen Bemerkungen antworten sollten, die ihnen 
zielfiihrend erschienen. 

Im Vergleich zu einer Kontrollgruppe (ohne 
Plan) waren nur die detaillierten Plane erfolg- 
reich. Bei detaillierten Planen wurde ein groBe- 
rer Teil der Aufgabe fertiggestellt, ein groBerer 
Prozentsatz der Zeit fiir die Aufgabe verwendet, 
und die durchschnittliche Dauer der einzelnen 
Ablenkungsperioden war geringer als bei globa- 
len Planen bzw. ohne Plan. Eine genauere Ana- 
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lyse zeigte, daB von den Bedingungen mit detail- 
lierten Planen nur zwei der Kontrollgruppe iiber- 
legen waren: der ablenkungshemmende und der 
belohnungsorientierte Plan. DaB die Konzentra- 
tion auf die Belohnung die Selbstkontrolle for- 
derte, und nicht wie in vielen friiheren Untersu- 
chungen storte, wird von den Autoren auf die 
unterschiedliche Versuchssituation zuriickge- 
fiihrt. Wahrend es sich in den friiheren Untersu- 
chungen um passive Wartesituationen handelte, 
muBten die Vpn von Mischel und Patterson 
eine Aufgabe fertigstellen, um die Belohnung zu 
erhalten. In dieser aktiven Situation wurde die 
Ausfiihrung des Verhaltens, von dem die Beloh- 
nung abhing, offenbar durch Konzentration auf 
diese Belohnung erleichtert. 

Bei der Selbstkontrolle spielt auch die Selbstbe- 
strafung durch Angst eine Rolle. Wenn bei einer 
Versuchung die Angst groBer ist als der positive 
Anreiz, wird man der Versuchung nicht folgen 2 . 
Die Angst wird durch Bestrafung auf bestimmte 
Verhaltensweisen und Objekte (Reize) konditio- 
niert. Welche Faktoren dabei von Bedeutung 
sind, wurde schon in friiheren Abschnitten be- 
sprochen. Dazu zahlen Zeitpunkt und Intensitat 
der Bestrafung; Einsicht in den Zusammenhang 
zwischen Verhalten und Bestrafung; die Person, 
welche die Bestrafung durchfiihrt und die Beob- 
achtung stellvertretender Bestrafung. 
Aronfreed (1969) vertritt die Ansicht, daB ein 
Strafreiz zu Beginn einer unerwiinschten Verhal- 
tensweise nicht nur deshalb wirksamer ist als 
Bestrafung nach ihrer Durchfiihrung, weil da- 
durch mogliche Verstarker dieses Verhaltens 
ausgeschaltet werden. Haufig geht der Durch- 
fiihrung einer Handlung deren Intention, Vor- 
stellung oder Verbalisierung (Benennung) vor- 
aus. Durch die Strafe am Anfang einer Handlung 
werden daher auch die unmittelbar vorausgehen- 
den Ereignisse, also Intention, Vorstellung und 
Verbalisierung, bestraft und damit angstauslo- 
send. Die bloBe Vorstellung oder Intention ruft 
dann bereits Angst hervor, die Beseitigung (Un- 
terlassung) der Vorstellung bzw. Absicht wirkt 
daher angstreduzierend. 

Viele Autoren halten auch verbale Selbstkritik 
(«das darf ich nicht tun», «das ist bose») fiir eine 



2 Eine genauere Analyse solcher Prozesse (gleichzeitige 
Annaherungs- und Vermeidungstendenzen) wird in Ab- 
schnitt 2.53 (Appetenz-Aversions-Konflikt) vorgelegt. 



wichtige Form der Selbstbestrafung und Selbst- 
kontrolle. Verbale Selbstkritik wird durch Beob- 
achtung gelemt. Ob und welchem AusmaB die 
zunachst vom Modell geauBerten aversiven 
Satze oder Worte vom Beobachter iibemommen 
werden, hangt von Zeitfaktoren und von Modell- 
eigenschaften ab. Kritik, die am Ende oder nach 
einer (z. B. physischen) Bestrafung vom Modell 
geauBert wird, kann sekundare Verstarkereigen- 
schaften erwerben, weil sie mit dem Aufhoren 
eines aversiven Vorgangs (also mit einer negati- 
ven Verstarkung) zusammenfallt. Eine am Ende 
einer Bestrafung geauBerte Kritik wird daher 
haufiger ubemommen als verbale Kritik, die am 
Anfang oder vor einer Bestrafung wahrgenom- 
men wurde (Aronfreed, 1964). Modelleigen- 
schaften sind hier aber mindestens ebenso wich- 
tig wie Zeitvariablen. Die Kritik seitens einer 
beliebten (freundlichen) Modellperson wird viel 
eher ubemommen als Kritik, die ein unbeliebtes 
Modell ausspricht (Grusec, 1966). 

Alle in diesem Abschnitt erwahnten Faktoren 
tragen natiirlich auch zur Internalisierung von 
Verhalten bei. (Viele Autoren verwenden auch 
die Ausdrucke Gewissen und Internalisierung 
weitgehend synonym.) 

2.447 Identifizierung 

Der Begriff Identifizierung wird mindestens in 
drei verschiedenen Bedeutungen verwendet 
(Bronfenbrenner, 1960); Als Bezeichnung 
einer weitgehenden Verhaltensahnlichkeit zwi- 
schen zwei Personen, als Bezeichnung eines 
Motivs (es kann ein erstrebenswerter Anreiz 
sein, eine andere Person zu imitieren - «so zu 
sein wie diese») und als Bezeichnung eines hy- 
pothetischen Prozesses, der die Ursache der bei- 
den anderen Arten der Identifizierung sein soli. 
Identifizierung im ersten Sinn (Verhaltensahn- 
lichkeit) bedeutet besonders haufige und vielfal- 
tige Imitation. Es stellt sich hier die Frage: Unter 
welchen Bedingungen (z. B. aufgrund welcher 
Modelleigenschaften) werden besonders viele 
Verhaltensweisen einer Modellperson imitiert? 
Identifizierung im zweiten Sinn (Bediirfnis zu 
imitieren) ist offensichtlich ein (sicher besonders 
wichtiger) Spezialfall der ersten Bedeutung des 
Wortes. Hier muB man fragen; Unter welchen 
Bedingungen wird die Imitation einer Modell- 
person ein positiver Anreiz? Die Frage bezieht 
sich also nicht (wie bei Identifizierung als Ver- 
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haltensahnlichkeit) auf die allgemeinen Bedin- 
gungen weitgehender Imitation, sondern auf die 
Bedingungen weitgehender Imitation aufgrund 
einer bestimmten Ursache (namlich aufgrund 
des positiven Anreizwertes der Imitation). 

Der Begriff Identifizierung in seiner dritten Be- 
deutung (ein psychischer ProzeB, der die Ursa- 
che der Imitation und des Imitationsbediirfnisses 
ist) sollte vermieden werden, denn er kann zu 
zirkularen Scheinerklarungen fiihren: Zunachst 
wird der Sachverhalt der Imitation (als Verhalten 
und/oder Anreiz) festgestellt. Daraus schlieBt 
man auf einen psychischen ProzeB namens Iden- 
tifizierung. Dieser ProzeB (der aus den beobach- 
teten Fakten erschlossen wurde), wird nun als 
die erklarende Ursache eben derselben Fakten 
bezeichnet. 

Aus Mowrers (1950, 1960) Theorie der Imita- 
tion geht hervor, wodurch die Imitation eines 
bestimmten Modells ein positiver Anreiz werden 
kann. Voraussetzung ist eine freundliche, liebe- 
volle Interaktion zwischen Modell und dem po- 
tentiellen Imitator. Das heiBt, das Modell muB 
dem spateren Imitator zunachst Verstarker dar- 
bieten (Nahrung, Korperkontakt, Zuwendung, 
Fob usw.). Dadurch geht die Wahmehmung 
vieler Verhaltensweisen des Modells unmittel- 
bar dem Empfang eines Verstarkers voraus. 
Diese beobachteten Verhaltensweisen werden 
dadurch sekundare Verstarker. Sie erwerben so- 
mit positiven Anreizcharakter und werden des- 
halb imitiert. DaB freundliche, liebevolle Mo- 
dellpersonen eher imitiert werden als unfreundli- 
che, wurde von Bandura und Huston (1961) 
experimented nachgewiesen. 

AuBer der Freundlichkeit des Modells spielen 
jedoch auch noch andere Faktoren eine wichtige 
Rolle. Nach der Neidtheorie von Whiting 
(1959, 1960) identifiziert man sich besonders 
mit solchen Personen, die man um das groBe 
AusmaB an Zuwendung, Nahrung usw., das sie 
erhalten, beneidet. In lemtheoretischer Termi- 
nologie heiBt das, daB ein hohes AusmaB stell- 
vertretender Verstarkung zu einer groBen Imita- 
tionshaufigkeit fiihrt. Die Richtigkeit dieser 
Aussage wurde in den letzten Abschnitten mehr- 
fach belegt. 

Andere Autoren (etwa Parsons, 1955) halten 
die Macht eines Modells fur eine wesentliche 
Voraussetzung der Identifizierung. Macht kann 
man definieren als Kontrolle iiber Verstarker. 



Eine machtige Person verfiigt liber Verstarker, 
die sie anderen geben oder vorenthalten kann. 
In einem sorgfaltig geplanten und komplizierten 
Experiment untersuchten Bandura, Ross und 
Ross (1963a) die relative Wirksamkeit der ge- 
nannten drei Faktoren (Freundlichkeit, Neid und 
Macht). Das freundliche Modell gab den Vpn 
(Kindern) Verstarker. Das machtige Modell ver- 
fiigte ebenfalls iiber Verstarker, verteilte sie aber 
nicht an die Vp, sondern an eine dritte Person. 
Das beneidete Modell schlieBlich erhielt vor den 
Augen der Vpn zahlreiche Verstarker. Das 
machtige Modell wurde bei weitem am meisten 
imitiert, und zwar in bezug auf Aussehen (Klei- 
dung), Bewegungen und Sprechweise. 
Zusammen mit den bekannten Befunden, daB 
Personen mit hohem sozialokonomischem Sta- 
tus (Fefkowitz, Blake und Mouton, 1955) 
und Personen mit hohen Fahigkeiten (Mausner, 
1953, 1954) besonders oft imitiert werden, legen 
die Ergebnisse von Bandura, Ross und Ross 
die Verallgemeinerung nahe, daB die Kontrolle 
iiber Verstarker und Strafreize der entschei- 
dende Faktor ist. Man imitiert bevorzugt solche 
Modelle, die Kontrolle iiber potentielle Verstar- 
ker und Strafreize ausiiben - moglicherweise in 
der Erwartung, dadurch selbst mehr Kontrolle 
ausiiben zu konnen. Mehrere Theorien (z. B. die 
Theorie der gelemten Hilflosigkeit und die Re- 
aktanztheorie, vgl. dazu Abschnitt 2.54) und 
zahlreiche Ergebnisse (s. dazu ebenfalls Ab- 
schnitt 2.54) weisen darauf hin, daB die aktive 
Kontrolle iiber Verstarker wichtiger ist als das 
bloBe passive Erhalten von Verstarkern. 



2.5 Entscheidung, Freiheit und 
Kontrolle 

2.51 Definition und Klassifizierung von 
Konflikten 

Ein Konflikt liegt immer dann vor, wenn in einer 
Situation zwei oder mehr unvertragliche (d. h. 
nicht gleichzeitig durchfiihrbare) Verhaltens- 
weisen zur Verfiigung stehen. In behavioristi- 
scher Sicht sind Konflikte eine Teilmenge der 
Verhaltenshierarchien (namlich solche, die aus 
unvertraglichen Verhaltensweisen bestehen). 
Hat jemand in (sozialen) Gefahrensituationen 
die beiden Reaktionen Schreien und Davonlau- 
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fen gelernt, so liegt kein Konflikt vor, denn 
beide Komponenten seiner Verhaltenshierarchie 
sind gleichzeitig durchfuhrbar (er kann schrei- 
end davonlaufen). Hat jemand im gleichen Fall 
die Reaktionen Flucht und Aggression gelernt, 
befindet er sich in einem Konflikt: Er muB ent- 
weder fliehen oder aggressiv handeln. Aus ko- 
gnitiver Sicht ist ein Konflikt die Entscheidung 
zwischen zwei oder mehr unvertraglichen (d. h. 
einander ausschlieBenden) Alternativen. 

Seit Lewin (1935, 1936) ist es iiblich, drei Arten 
von Konflikten zu unterscheiden. Ein Appetenz- 
konflikt (Annaherungskonflikt) liegt bei der Ent- 
scheidung zwischen positiven Alternativen vor 
(z.B. die Wahl zwischen Partnem; die Wahl 
zwischen Filmen, die man ansehen mochte). Die 
Entscheidung zwischen negativen Alternativen 
ist ein Aversionskonflikt (Vermeidungskonflikt), 
z. B. die Wahl zwischen Lemen und Versagen 
bei einer Priifung, zwischen dem Aufsuchen des 
Zahnarztes oder weiter anhaltenden Zahn- 
schmerzen. Die dritte Konfliktform, der Appe- 
tenz-Aversions-Konflikt, ist dadurch gekenn- 
zeichnet, daB ein und dasselbe Objekt (bzw. eine 
Verhaltensweise) positive und negative Aspekte 
hat und daher gleichzeitig Annaherungs- und 
Vermeidungstendenzen auslost (eine Berufs- 
moglichkeit, die ein hohes Einkommen, aber 
auch viel Arbeit bringt; ein Mensch, den man 
gleichzeitig schatzt und furchtet). 

Es lassen sich auch verschiedene zeitliche Pha- 
sen eines Konflikts unterscheiden. Zuerst 
kommt die Vorentscheidungsphase, die mei- 
stens als unangenehm gespannt erlebt wird und 
deren Dauer in Abhangigkeit von Situations- und 
Personlichkeitsvariablen betrachtlich schwan- 
ken kann. Dann kommt die Entscheidung selbst. 
In der Regel entscheidet man sich fur die attrak- 
tivste verfiigbare Alternative (bei Aversionskon- 
flikten fur das geringste Ubel). Bei Appetenz- 
Aversions-Konflikten ist der Entscheidungspro- 
zeB auBerst kompliziert (siehe Abschnitt 2.53). 
Hier konnen nach MaBgabe der Konfliktsitua- 
tion die verschiedenartigsten Konfliktlosungen 
auftreten: Vermeidung der Situation, Zogern, 
Wahl einer Ersatzlosung anstelle des urspriing- 
lich angestrebten Objekts, Schwanken zwischen 
mehreren Ersatzlosungen usw. Mit der Entschei- 
dung ist aber der Konflikt keineswegs bereinigt 
(wie besonders durch dissonanztheoretische 
tiberlegungen deutlich wurde). In der Nachent- 



Scheidungsphase treten Zweifel an der Richtig- 
keit der Entscheidung, Rationahsierungen und 
Neubewertungen der Alternativen auf. 

2.52 Appetenzkonflikte 

2.521 Konfliktstarke 

Die Vorentscheidungsphase kann, wie gesagt, in 
ihrer Dauer betrachtlich variieren. Es gibt 
schnelle und qualvoll langsame Entscheidungen. 
Auch das AusmaB der Spannung (Aktivierung) 
kann stark variieren. Von belanglosen, kaum 
bewuBten bis zu nahezu unertraglichen Konflik- 
ten gibt es hier zahlreiche Abstufungen. Beide 
Variablen, Latenz und Spannung, sind (beob- 
achtbare) Indikatoren der Konfliktstarke, d. h. 
des KonfliktausmaBes, das ein Individuum ge- 
rade erlebt. 

Wovon hangt die Konfliktstarke ab? Berlyne 
(1957, 1960) nennt (im Rahmen einer lernpsy- 
chologisch inspirierten Konflikttheorie) drei Va- 
riablen: Zahl der Alternativen, absolute Werte 
der Alternativen und relative Werte der Altema- 
tiven zueinander (oder, in behavioristischer Ter- 
minologie: Zahl der Verhaltensaltemativen so- 
wie deren absolute und relative Reaktionsstar- 
ken). 

Je groBer die Zahl der Alternativen ist, desto 
groBer ist die Konfliktstarke. Die Wahl zwischen 
fiinf Berufen (oder Partnern) ist schwieriger, 
unangenehmer und dauert langer als die Wahl 
zwischen zwei Berufsmoglichkeiten (oder Part- 
nem). Der EinfluB der Altemativenzahl auf die 
Reaktionszeit wurde experimentell bereits von 
Mer ke l (1885), spater u. a. von Hick (1952) 
und Hyman (1953) gezeigt. 

Aber selbst bei konstanter Alternativenanzahl 
kann die Konfliktstarke variieren. Hier spielt die 
Wertigkeit der Alternativen (bzw. die Hohe der 
Reaktionsstarken) eine Rolle. Die Entscheidung 
zwischen zwei wichtigen (hochwertigen) Alter- 
nativen ist schwieriger als die Entscheidung zwi- 
schen zwei relativ unwichtigen (eher wertneutra- 
len) Alternativen. So ist die Entscheidung zwi- 
schen zwei Berufsmoglichkeiten meistens 
schwieriger als die Entscheidung zwischen zwei 
Filmen. Auf die Tatsache, daB ein positiver 
Anreiz um so mehr aktiviert (um so mehr Span- 
nung erzeugt), je hoher sein subjektiver Wert ist, 
wurde in friiheren Abschnitten bereits verwie- 
sen. 
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Als dritte Variable bleibt noch die relative Wer- 
tigkeit bzw. relative Reaktionsstarke. Gleiche 
Reaktionsstarken verlangern die Reaktionszeit. 
Je unterschiedlicher die Reaktionsstarken sind 
(je deutlicher eine dominante Reaktion ausge- 
pragt ist), desto kiirzer wird im Durchschnitt die 
Reaktionszeit (Hyman, 1953). Ahnlich verhalt 
es sich mit den Wertigkeiten der Altemativen. 
Die Entscheidung zwischen gleichwertigen Al- 
ternativen ist schwierig. Je deutlicher eine Prafe- 
renz ausgebildet ist (je groBer die Wertdifferenz 
zwischen der bevorzugten Alternative und alien 
anderen ist), desto geringer ist der Konflikt. Die 
in diesem Abschnitt dargestellten Variablen sind 
in Abbildung 33 zusammengefaBt. 



S-Variablen 



R-Variablen 



Zahl der 



Altemativen 




absolute Werte 




Konfliktstarke 


der Altemativen 




relative Werte 





der Alternativen 



Reaktionszeit 
* (Entscheidungslatenz) 

> Spannung 
(Aktivierung) 



Abbildung 33 



Eine sehr detaillierte und - im Gegensatz zu 
Berlyne - kognitiv orientierte Konflikttheorie 
stammt von Feger (1978): das Konfliktmodeh 
der Folgenantizipationen. Diese Theorie wurde 
in einer umfangreichen Serie von Untersuchun- 
gen von Feger (1978) und seinen Mitarbeitern 
(z. B. Kastner, 1978; Sorembe, 1978; West- 
hoff, 1978) iiberpriift und weitgehend besta- 
tigt. 

Neben den Verhaltensvariablen Entscheidung 
und Entscheidungszeit (Latenz) spielen in die- 
sem Modell mehrere kognitive Variablen eine 
wichtige Roller die personliche Wichtigkeit des 
Konflikts, die absoluten und relativen Praferenz- 
starken fur die verschiedenen Altemativen (d. h. 
die absoluten und relativen Werte der Alternati- 
ven), die Konfidenz (Sicherheit, ob die getrof- 
fene Entscheidung richtig ist), die erlebte Kon- 
fliktstarke, sowie Informationswunsch und In- 
formationssuche (im Gedachtnis oder bei exter- 
nen Informationsquellen). 

Das Modell nimmt an, daB gleich zu Beginn 
eines Konflikts dessen Wichtigkeit eingeschatzt 
wird und wahrend der ganzen Vorentschei- 
dungsphase konstant bleibt. Die Wichtigkeit 



eines Konflikts hangt u. a. von folgenden Varia- 
blen ab: Die Wichtigkeit ist bei einem realen 
Konflikt groBer als bei einem fiktiven; sie ist 
groB, wenn der Entscheidende selbst von den 
Folgen der Entscheidung betroffen ist; sie ist 
groBer bei endgiiltigen als bei vorlaufigen (rever- 
siblen) Entscheidungen. 

AuBerdem stehen zu Beginn des Konflikts anna- 
hernd die Bewertungen der Altemativen fest. 
Diese konnen sich allerdings im Lauf der Vor- 
entscheidungsphase andern, zum Beispiel durch 
neue Information. Die genannten Variablen 
(Wichtigkeit des Konflikts sowie absolute und 
relative Bewertungen der Altemativen) bestim- 
men somit weitgehend die nachfolgenden Pro- 
zesse in der Vorentscheidungsphase. Mit ande- 
ren Worten: die anderen Konfliktvariablen wer- 
den direkt oder indirekt von den Alternativbe- 
wertungen und der Konfliktwichtigkeit beein- 
fluBt. Mit der Einschatzung der Wichtigkeit legt 
der Entscheidende fest, wieviel Zeit und Auf- 
wand (etwa bei der Informationssuche) er zu 
investieren bereit ist. 

Die Hauptannahme des Modells ist, daB nun eine 
Serie von Folgenantizipationen einsetzt, das 
heiBt, das entscheidende Individuum stellt sich 
nacheinander verschiedene mogliche bzw. 
wahrscheinliche Konsequenzen der Entschei- 
dung fur Alternative A, der Entscheidung fiir B 
usw. vor. Wenn es sich nur um zwei Altemati- 
ven A und B mit den Konsequenzen a 1 , a 2 , . . . , 
aj, . . . und b 1; b 2 , . . . b ( , . . . handelt, dann ware 
&i> b 3 , a 2 , a 4 , bj , b 2 , bg, aj, ag, a^, as ein 
mogliches Beispiel fiir eine solche Serie von 
Folgenantizipationen. Die Reihenfolge der Anti- 
zipationen ist zufallig. 

Das Modell hat folgendes Entscheidungskrite- 
rium: Eine endgiiltige Entscheidung wird getrof- 
fen, wenn mindestens k gtinstige Folgenantizi- 
pationen bezuglich einer Alternative unmittelbar 
hintereinander (das heiBt ohne Unterbrechung 
durch eine giinstige Folgenantizipation beziig- 
lich einer anderen Alternative) auftreten. Die 
Zahl k hangt von der Konfliktwichtigkeit ab. Je 
wichtiger der Konflikt ist, desto mehr giinstige 
Folgen einer Alternative miissen unmittelbar 
nacheinander antizipiert werden, bevor man sich 
dann fiir diese Alternative entscheidet. 
Aufgrund dieser Annahmen kann das Modell 
Aussagen dariiber machen, auf welche Weise 
Konfliktwichtigkeit und Altemativbewertungen 
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andere Variablen wie Entscheidungszeit, Ent- 
scheidung und Konfidenz beeinflussen. 

Die Entscheidungszeit wachst mit der Wichtig- 
keit der Entscheidung, weil sich mit der Wichtig- 
keit die Zahl k erhoht. Bei einer zufalligen Serie 
von Antizipationen wird es im Durchschnitt um 
so langer dauem, bis k giinstige Konsequenzen 
einer Alternative nacheinander (ohne Unterbre- 
chung) auftreten, je groBer k ist. Die Bewertun- 
gen beeinflussen die Entscheidungszeit folgen- 
dermaBen: Je geringer der Unterschied zwischen 
den Praferenzstarken ist (je ahnlicher die Bewer- 
tungen sind), desto langer wird es im Durch- 
schnitt dauern, bis k giinstige Folgen einer Alter- 
native nacheinander auftreten. Die Entschei- 
dungszeit hangt auBer von Konfliktwichtigkeit 
und Altemativenbewertungen auBerdem noch 
von der Informationssuche ab. Darauf soil je- 
doch hier nicht naher eingegangen werden. 

Das Modell erklart auch die Entscheidung selbst. 
Es zeigt, warum man sich meistens, aber nicht 
immer fur die hoher bewertete Alternative ent- 
scheidet; und daB man sich um so eher fur die 
bevorzugte Alternative entscheidet, je groBer der 
Bewertungsunterschied zwischen den Altemati- 
ven ist. Man entscheidet sich dann fiir die weni- 
ger bevorzugte Alternative, wenn in der Serie 
der Folgenantizipationen eine Reihe von k unun- 
terbrochenen giinstigen Folgen fiir diese Alter- 
native auftritt. Das ist um so unwahrscheinli- 
cher, je groBer die Bewertungsdifferenz zwi- 
schen den Altemativen ist. 

Nach Annahme des Modells von Feger hangt 
die Konfidenz von der Anzahl der Oszillationen 
in den antizipierten Folgen ab. Mit Oszillation ist 
das Abwechseln von (giinstigen) Folgen fiir A 
bzw. B gemeint. Solche Oszillationen sind um 
so haufiger, je langer die Serie der Folgenantizi- 
pationen ist, und je ahnlicher die Altemativenbe- 
wertungen sind. Daher wird man bei einem Ent- 
schluB um so unsicherer sein, je wichtiger die 
Entscheidung ist, und je ahnlicher die Altema- 
tivbewertungen sind. 

Aus Raumgriinden konnte die Konflikttheorie 
von Feger hier nur teilweise beschrieben wer- 
den. Diese Darstellung sollte vor allem deutlich 
mac hen, daB in der Vorentscheidungsphase au- 
Berst komplexe Prozesse stattfinden und daB die 
Entscheidung selbst von den Prozessen in der 
Vorentscheidungsphase nicht grundsatzlich ver- 
schieden ist. Man kann nicht streng zwischen 



Vor- und Nachentscheidungsphase unterschei- 
den, sondern man sollte die Prozesse in der 
Vorentscheidungsphase als eine Reihe von (in- 
ternen und vorlaufigen) Probeentscheidungen 
auffassen, die nicht prinzipiell von der sichtba- 
ren und endgiiltigen Entscheidung verschieden 
sind (vgl. zu diesem Thema auch Irle, 1975). 
Das zeigt sich auch deutlich nach der Entschei- 
dung: Mit der Entscheidung ist der Konflikt 
keineswegs beendet. Es werden weiterhin die 
Altemativen analysiert, oft kommt es zum Be- 
dauern der Entscheidung und meistens zu Neu- 
bewertungen der Altemativen. 

2.522 Die Nachentscheidungsphase 
Nach Entscheidungen tritt Dissonanz auf. Das 
beruht darauf, daB auch bei einem Appetenzkon- 
flikt (also bei der Entscheidung zwischen insge- 
samt positiv bewerteten Altemativen) jede Alter- 
native sowohl positive wie negative Aspekte hat. 
(Ein potentieller Mitarbeiter an einem For- 
schungsprojekt hat vielleicht die positiven Ei- 
genschaften Intelligenz, Wissen und Koopera- 
tionsbereitschaft, andererseits ist er langweilig; 
ein Sportwagen, den man kaufen mochte, ist 
schon und schnell, andererseits teuer und unbe- 
quem.) Die Gesamtbewertung eines Objekts ist 
eine Art Mittelwert aus den Bewertungen der 
Einzelaspekte. 

Die Dissonanz nach einer Entscheidung entsteht 
dadurch, daB man durch die Entscheidung fiir 
Alternative A auch deren negative Aspekte und 
Folgen in Kauf nehmen muB und mit der Ableh- 
nung von B (und eventuell auch anderer Altema- 
tiven) auch deren positive Seiten aufgibt. Das 
wird in Abbildung 34 veranschaulicht. Entschei- 
dung fiir A, Ablehnung von B, sowie die einzel- 
nen positiven und negativen Aspekte von A und 
B sind die beteiligten kognitiven Elemente. Kon- 
sonante Relationen (als durchgehende Linien 
dargestellt) bestehen zwischen dem Element 
«Entscheidung fiir A» und alien positiven 
Aspekten von A sowie zwischen «Ablehnung 
von B» und alien negativen Aspekten von B. 
Dissonante Relationen (strichlierte Linien) be- 
stehen zwischen «Entscheidung fiir A» und den 
negativen Aspekten von A sowie zwischen «Ab- 
lehnung von B» und den positiven Aspekten von 
B. 

Die Dissonanzstarke wird, wie erwahnt (Ab- 
schnitt 1.342) als der relative Anteil der disso- 
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Alternative A 



Alternative B 



Abbildung 34 





Entscheidung fur A 




nanten Relationen an alien kognitiven Relatio- 
nen definiert. In unserem Beispiel ergibt sich ein 
Dissonanzindex von 0,30 (6 von insgesamt 20 
kognitiven Relationen sind dissonant), also rela- 
tiv wenig Dissonanz. Dennoch wird ein Bediirf- 
nis nach Dissonanzreduktion vorhanden sein. 
Die Dissonanz wird reduziert, indem der Anted 
konsonanter Relationen erhoht wird. Das kann 
durch Anderung kognitiver Elemente gesche- 
hen. Eigenschaften der gewahlten Alternative 
werden plotzlich positiver gesehen («mein neuer 
Mitarbeiter ist gar nicht so langweilig, wie ich 
geglaubt habe», «er ist noch viel intelligenter, 
als ich dachte»). Dadurch wird die Gesamtbe- 
wertung der gewahlten Alternative positiver als 
vor der Entscheidung. Es konnen auch Eigen- 
schaften der abgelehnten Alternative plotzlich 
negativer gesehen werden, wodurch deren Ge- 
samtbewertung sinkt («der abgewiesene Bewer- 
ber verfiigt iiber viel weniger Wissen, als ich 
zuerst glaubte»). Nattirlich konnen auch beide 
Prozesse gleichzeitig auftreten. Die Umwertung 
(Neubewertung) der Alternativen kann auch 
durch Aufnahme neuer, konsonanter informa- 
tion erfolgen. 

Die Dissonanztheorie sagt aber nicht nur voraus, 
daB die Nachentscheidungsdissonanz (post deci- 
sion dissonance) zu Neubewertungen nach der 
Entscheidung fiihrt, sondern auch das relative 
AusmaB dieser Umwertungen. Im vorigen Bei- 
spiel war Alternative A wesentlich positiver als 
B (90% gegeniiber 50% positive Eigenschaften). 



Betrachten wir jetzt zwei andere Alternativen C 
und D, deren Wertigkeiten nicht so verschieden 
sind (60% gegeniiber 50% positive Eigenschaf- 
ten), siehe Abbildung 35. Die Dissonanzstarke 
ist jetzt wesentlich hoher (Dissonanzindex 0,45, 
weil 9 von 20 Relationen dissonant sind). Da die 
Dissonanz hoher ist, ist auch die Notwendigkeit 
ihrer Reduktion groBer. Es werden also starkere 
Umwertungen vorgenommen werden miissen als 
im vorigen Beispiel. 

Die beiden Hypothesen, (1) daB nach einer Ent- 
scheidung die Alternativen umgewertet werden 
und (2) daB diese Umwertung nach einer Ent- 
scheidung zwischen ahnlich bewerteten Altema- 
tiven groBer ist als bei sehr ungleich bewerteten, 
wurden erstmals von Brehm (1956) experimen- 
ted gepriift. Die Untersuchung war als Marktfor- 
schungsexperiment getamt. Die Vpn hatten 8 
Gegenstande, deren Geldwert gleich war, nach 
ihrer Attraktivitat auf einer 8-Punkte-Skala zu 
beurteilen (1 = nicht attraktiv, 8 = sehr attrak- 
tiv). AnschlieBend wurde ihnen als Dank fur ihre 
Mitarbeit einer der Gegenstande als Geschenk 
versprochen. Dabei konnte jede Vp zwischen 
zwei vom VI genannten Gegenstanden wahlen. 
In einer Bedingung (geringe Dissonanz) wurden 
dabei jeder Vp zwei von ihr sehr unterschiedlich 
bewertete Gegenstande angeboten (2% Punkte 
Differenz). In der zweiten Versuchsgruppe 
(hohe Dissonanz) wurden relativ gleichwertige 
Gegenstande zur Wahl gestellt (1 Punkt Diffe- 
renz). Nach der Entscheidung fur ein Geschenk 



Alternative C 



Alternative D 



Abbildung 35 
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Tabelle 11 






Bewertung 


Bewertungs- 


Dissonanz- 






vor der 
Entscheidung 


anderung 


reduktion 




Bewertung 


5,98 


+ 0,38 






der gewahlten 
Alternative 


(6,00) 


(+ 0,11) 




geringe 








- 0,62 


Dissonanz 


Bewertung 


3,54 


- 0,24 


(- 0,11) 




der abgelehnten 
Alternative 


(3,47) 


(- 0,00) 






Bewertung 


6,19 


+ 0,26 






der gewahlten 
Alternative 


(6,05) 


(+ 0,38) 




starke 








- 0,92 


Dissonanz 


Bewertung 


5,23 


- 0,66 


(- 0,79) 




der abgelehnten 
Alternative 


(5,07) 


(- 0,41) 





muBten die Gegenstande von den Vpn erneut 
bewertet werden. Die Ergebnisse der zwei Ver- 
suchsgruppen (starke und geringe Dissonanz) 
zeigt Tabelle 11 (die Ergebnisse in Klammem 
stammen von zwei weiteren analogen Versuchs- 
gruppen, die aber mehr Information iiber die 
Gegenstande zur Verfiigung hatten). Sie unter- 
stiitzen die dissonanztheoretischen Aussagen. 
Der mogliche Einwand, daB ein Gegenstand 
vielleicht bloB deshalb aufgewertet wird, weil 
man ihn als Geschenk erhalt, wurde durch eine 
Kontrollgruppe entkraftet. In dieser Gruppe er- 
hielt jede Vp (ohne eigene Wahl) ein bestimmtes 
Geschenk. Die Bewertungen dieser Gegen- 
stande anderten sich nicht. - Eine ausfiihrliche 
Diskussion zahlreicher einschlagiger Experi- 
mente unter dem Gesichtspunkt der Dissonanz- 
reduktion findet man bei Brehm und Cohen 
(1962). 

Eine Schwache der Dissonanztheorie besteht 
darin, daB sie zwar das Auftreten von Umwer- 
tungen nach Entscheidungen und auch deren 
relatives AusmaB voraussagen kann, nicht aber, 
wie die Umwertung geschieht. Wann die Auf- 
wertung der gewahlten, die Abwertung der abge- 
lehnten Alternative oder beide Umwertungen 
gleichzeitig auftreten, kann die Theorie zunachst 
nicht angeben. Sie gibt auch keine Auskunft 
dariiber, unter welchen Bedingungen die Um- 
wertungen durch Anderung kognitiver Ele- 



mente, Neuaufnahme kognitiver Elemente oder 
beide Prozesse gleichzeitig erfolgen (mit Aus- 
nahme der Einschrankung, daB stark gebundene 
Elemente schwer zu andern sind). 

Einen bedeutenden Schritt zur Behebung dieser 
Schwachen stellt die Arbeit von Walster, Ber- 
scheid und Barclay (1967) dar. Es wurde die 
folgerichtige Zusatzhypothese zur Dissonanz- 
theorie formuliert und iiberpriift: Nachentschei- 
dungsdissonanz wird in einer solchen Weise 
reduziert, daB weitere Dissonanzerlebnisse weit- 
gehend ausgeschaltet werden. Kinder muBten 
zunachst zwei Spielsachen bewerten und konn- 
ten dann eine als Geschenk auswahlen. Einer 
Halfte der Kinder wurde daraufhin mitgeteilt, sie 
wiirden demnachst Informationen iiber die ge- 
wahlte Alternative erhalten. Der zweiten Gruppe 
wurde Information iiber die abgelehnte Alterna- 
tive in Aussicht gestellt. Danach muBten alle 
Kinder noch einmal beide Spielsachen bewer- 
ten. 

Der Hypothese entsprechend reagierten die Kin- 
der der ersten Gruppe (Erwartung von Informa- 
tion iiber die gewahlte Alternative) mit einer 
deutlichen Abwertung der abgelehnten Alterna- 
tive (-hier konnte beliebig rationalisiert werden, 
keine eventuell der Umwertung widerspre- 
chende Information war zu erwarten). Bei der 
gewahlten Alternative trat keine nennenswerte 
Umwertung ein. Die andere Gruppe (Erwartung 
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von Information iiber die abgelehnte Alterna- 
tive) reagierte genau umgekehrt: Die gewahlte 
Alternative wurde aufgewertet, die Bewertung 
der abgelehnten blieb unverandert (Abbildung 
36). In neuerer Zeit beschaftigten sich auch 
andere Autoren mit dem wichtigen Problem der 
Art der Dissonanzreduktion, allerdings nicht in 
bezug auf Nachentscheidungsdissonanz (Frey, 
1975; Gotz-Marchand, Gotz und Irle, 
1974). 



Bewertung 5.0 
4.0 J 




gewahlte 

Alternative 



2.0 J 



abgelehnte 

Alternative 




vor der nach der 

Entscheidung Entscheidung 



Erwartung von Information iiber diese Alternative 

keine Informationserwartung hinsichtlich dieser Alternative 



Bei je einem Viertel der Vpn wurde die zweite 
Bewertung unmittelbar nach der Entscheidung 
bzw. 4, 15 oder 90 Minuten spater vorgenom- 
men. Die Ergebnisse (Tabelle 12) zeigen, daB 
nach anfanglicher Dissonanzreduktion Bedauern 
auftritt (Aufwertung der abgelehnten und Ab- 
wertung der gewahlten Alternative nach 4 Minu- 
ten). Nach einer Viertelstunde tritt wieder starke 
Dissonanzreduktion ein. 

Das Auftreten des Regret-Phanomens fiihrt 
Walster auf Reaktanz (Brehm, 1966) zurtick. 
(Reaktanz ist ein von Brehm postuliertes Motiv, 
das bei jeder Art von Freiheitseinschrankung - 
Entzug friiher verfiigbarer Handlungsalternati- 
ven - auftritt, und das unter anderem zur Auf- 
wertung nicht mehr zuganglicher Altemativen 
fiihrt.) Diese Spekulation wird dadurch plausi- 
bel, daB sich das Bedauern der Entscheidung viel 
mehr in der Aufwertung der abgelehnten (+ 
0,97) als in der Abwertung der gewahlten Alter- 
native (- 0,37) auBert. 



Abbildung 36 

Nach einer Entscheidung treten aber keineswegs 
sofort und ausschlieBlich dissonanzreduzierende 
Prozesse auf. Es gibt auch das Gegenteil; Bedau- 
ern einer Entscheidung (postdecisional regret). 
Das Bedauern einer Entscheidung auBert sich 
vor allem darin, daB die gewahlte Alternative ab- 
und die nicht gewahlte aufgewertet wird. 

Walster (1964) untersuchte den genauen zeitli- 
chen Verlauf der Umwertungen nach einer Ent- 
scheidung. Uber 200 Soldaten konnten zwischen 
zwei Berufsmoglichkeiten wahlen, die sie vor 
und nach ihrer Entscheidung bewerten muBten. 



2.53 Appetenz-Aversions-Konflikt 

Ein Appetenz-Aversions-Konflikt (in diesem 
Abschnitt AAK abgekiirzt) laBt sich besonders 
leicht im Tierexperiment herstellen. Miller 
(1944) verstarkte zunachst Ratten, nachdem sie 
einen Laufgang passiert hatten, an dessen Ende 
(Ziel) mit Futter. In einer zweiten Phase des 
Experiments erhielten die Ratten am Ende des 
Laufgangs einen elektrischen Schlag. Dadurch 
erhielt derselbe Reiz (das Ziel) positive und 
negative Eigenschaften. Es loste gleichzeitig 
Appetenz- und Aversionstendenzen aus. Es ent- 
stand daraufhin ein auBerst merkwiirdiges Ver- 
halten der Ratten, das Miller in seinem theore- 



Tabelle 12 





Bewertungs- 
anderung 
der gewahlten 
Alternative 


Bewertungs- 
anderung 
der abgelehnten 
Alternative 


Dissonanz- 1 
reduktion 
bzw. -anstieg 


unmittelbar 


0,70 


0,00 


- 0,70 


4 Minuten 


- 0,37 


0,97 


+ 1,34 


15 Minuten 


1,56 


- 0,58 


- 2,14 


90 Minuten 

nach der Entscheidung 


0,67 


- 0,38 


- 0,31 



1 Gemessen als GroBe und Richtung der Differenz zwischen der jeweiligen Bewertung der gewahlten und der abgelehnten 
Alternative. 
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tischen Modell des AAK (1944, 1959) auch 
richtig vorhersagte. 

Das durch Verstarkung gelemte Verhalten (An- 
naherung ans Ziel) generalisiert zunachst auf 
einen weiten Bereich des Laufgangs. Das Vt 
lauft nicht nur zum Ziel, wenn man es unmittel- 
bar vor diesem in den Laufgang setzt, sondern 
auch wenn man es an einem weiter entfemten 
Punkt aufsetzt. Die Zielannaherung erfolgt aller- 
dings um so langsamer, seltener und mit groBe- 
rer Latenz, je weiter das Tier vom Ziel entfemt 
ist: Die Re aktions starke nimmt mit zunehmender 
Zieldistanz ab. Es liegt der iibliche Zielgradient 
vor, der in diesem speziellen Fall Appetenzgra- 
dient heiBt (Abbildung 37a, durchgehende Li- 
nie.) 

In der zweiten Phase des Experiments entsteht 
ganz analog ein Aversions gradient. Auch beim 
Fluchtverhalten nimmt die Reaktionsstarke mit 
zunehmender Zieldistanz ab. Die Aversionsten- 
denz wird um so schwacher, je weiter das Vt 
vom Zielreiz entfemt ist (Abbildung 37 a, strich- 
lierte Linie). 

Die Entstehung von Appetenz- und Aversions- 
gradienten war mit Sicherheit vorauszusehen, 
denn Generalisation tritt bei jedem LernprozeB 
auf. Miller fiigte seinem Modell nun folgende 
Annahmen hinzu. Erstens: Beim Ziel ist die 
Reaktionsstarke der Aversion groBer als die der 
Appetenz. Zweitens: Der Aversionsgradient ist 
steiler als der Appetenzgradient, d. h. die Aver- 
sionstendenz (z. B. Angst) nimmt mit zuneh- 
mender Entfernung vom Ziel schneller ab als die 
Annaherungstendenz. AuBerdem ist der Unter- 
schied der Steilheit (des Anstiegs) der Gradien- 
ten so groB, daB sie einander schneiden. Diese 
beiden Annahmen sind durch die Lage der Gra- 
dienten zueinander in Abbildung 37a veran- 
schaulicht. Drittens: Das tatsachliche Verhalten 
in jedem Punkt der Reizdimension (des Lauf- 



gangs) entspricht der jeweiligen Differenz der 
Reaktionsstarken von Appetenz und Aversion 
(Abbildung 37 b). 

Das Verhalten der Ratten entsprach tatsachlich 
genau den Reaktionsstarkeunterschieden. Am 
Anfang des Laufgangs (groBe Zieldistanz) be- 
steht noch keine Aversion. Das Tier bewegt sich 
in Richtung Ziel und wird dabei immer schneller 
bis zum Punkt A. Von jetzt an beginnt die 
Aversionstendenz der Appetenz entgegenzuwir- 
ken. Das Tier wird zwischen A und B immer 
langsamer und bleibt bei Punkt B stehen. Hier ist 
die Konfliktstarke am groBten (Appetenz und 
Aversion sind gleich stark), die Situation scheint 
besonders unangenehm zu sein. Setzt man das Vt 
in die Zielbox, dann flieht es sofort, wird dabei 
aber immer langsamer und zogert wieder bei 
Punkt B. 

Generalisation erfolgt nicht nur hinsichtlich der 
raumlichen Distanz eines Reizes, sondern ganz 
allgemein in bezug auf Reizahnlichkeit. Die Di- 
mension Zieldistanz kann also viel allgemeiner 
auch als eine Menge verschiedener Reize (Situa- 
tionen, Personen) interpretiert werden, die nach 
Abnahme ihrer Ahnlichkeit mit dem Zielreiz 
angeordnet sind. So gesehen besagt das Miller- 
Modell, daB bei einem AAK der eigentlich ange- 
strebte Reiz vermieden und statt dessen ein Er- 
satzreiz (Ersatzobjekt) mittlerer Ahnlichkeit ge- 
wahlt wird. Bei einem zu ahnlichen (zielnahen) 
Ersatzobjekt wiirde die Aversion iiberwiegen, 
ein sehr unahnliches Objekt andererseits ware zu 
wenig attraktiv. Das eben beschriebene Phano- 
men, die Wahl eines Ersatzobjekts bei einem 
AAK, wird Verschiebung genannt. 

Eine solche Verschiebung kann etwa auftreten, 
wenn eine Person (oder Gruppe) gleichzeitig 
unbeliebt und sehr gefiirchtet ist. Die gegen 
diese Person gerichtete Aggression (- auch ag- 
gressives Verhalten ist ein Appetenzverhalten, 
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denn es ist auf ein Ziel und nicht von ihm weg 
gerichtet) wird dann auf ein Ersatzobjekt, einen 
Siindenbock, verschoben. Ebenso kann bei be- 
absichtigter Annaherung an ein Madchen, das 
zwar sehr attraktiv, aber auch arrogant und ab- 
weisend ist, schlieBlich ein Ersatzobjekt gewahlt 
werden. DaB das MiLLERsche Modell nicht nur 
im Tier-, sondern auch im Humanexperiment zu 
richtigen Voraussagen fiihren kann, zeigte u. a. 
Mochar (1973). 

Dennoch kann es aus vielen Griinden kritisiert 
werden. Die Annahme, daB beim Ziel die Aver- 
sion starker ist als die Appetenz, ist nicht immer 
richtig. Diese Relation hangt von der Starke der 
positiven und negativen Anreize ab. Es gibt 
sicher Falle, in denen die Angst geringer ist als 
das Appetenzbediirfnis. 

Ferner muB auch der Aversionsgradient nicht 
immer steiler sein als der Appetenzgradient. Fur 
seine Tierexperimente begrtindet Miller diese 
postulierte Relation etwa so: Das Verhalten (die 
Reaktionsstarke) hangt von Lernen und Motiva- 
tion ab. (E = H • (D + K) bei Spence, 1956). 
Die beim Ziel gelernte und dann generalisierte 
Tendenz, ein bestimmtes Verhalten durchzufiih- 
ren (H), nimmt natiirlich bei Appetenz und Aver- 
sion etwa gleichermaBen mit zunehmender Ziel- 
distanz ab. Hinsichtlich der Motivation bestehen 
aber Unterschiede. Die Appetenz bei Millers 
Ratten beruht auf Hunger (D), der an alien Stel- 
len des Laufgangs gleich ist. Die Aversion be- 
ruht auf Angst. Die Angst wird durch einen 
auBeren Reiz hervorgerufen (die Zielbox hat 
negativen Anreizwert). Mit zunehmender Ent- 
fernung von diesem Reiz nimmt die Angst ab. 
Diese Verhaltnisse und der daraus resultierende 
Steilheitsunterschied der Gradienten sind in Ta- 
belle 13 schematisch dargestellt. 

Fur das Rattenexperiment trifft diese Erklarung 
sicher zu. Sie stimmt aber keineswegs in alien 



Fallen. Wenn nicht die Appetenz, sondern die 
Aversion durch konstante innere Reize motiviert 
ist (z. B. Selbstbestrafung, «Gewissen») und die 
Appetenz durch auBere Anreize (Anblick eines 
attraktiven Objekts), dann miiBte der Appetenz- 
gradient steiler sein als der Aversionsgradient 
(Weiner, 1972). Aus den angefilhiten Griinden 
habe ich eine allgemeinere Theorie des AAK 
vorgeschlagen (Herkner, 1975), die zwei von 
Millers Annahmen fallenlaBt und lediglich auf 
folgenden Voraussetzungen aufbaut: 

(1) Es gibt einen Appetenzgradienten. 

(2) Es gibt einen Aversionsgradienten. 

(3) Das Verhalten in einem AAK entspricht der 
jeweiligen Differenz der Reaktionsstarken 
von Appetenz und Aversion. 

Von diesen Voraussetzungen ausgehend, kann 
man 8 verschiedene Typen des AAK unterschei- 
den, die zu vollig verschiedenen Verhaltensmu- 
stern fiihren. (Das Modell von Miller sagt fiir 
jeden AAK Innehalten vor dem Ziel bzw. Ver- 
schiebung voraus.) Es kann, wie gesagt, sowohl 
der Appetenzgradient wie der Aversionsgradient 
flach oder steil sein. Flache Gradienten entste- 
hen bei vorwiegend von innen motiviertem Ver- 
halten (Triebe, Selbstverstarkung, Selbstbestra- 
fung). Steile Gradienten kommen bei vorwie- 
gend von auBen motiviertem Verhalten vor (po- 
sitive und negative Anreize). AuBerdem hangt 
die Steilheit der Gradienten davon ab, ob Dis- 
kriminationslernen (siehe Abschnitt 1.334 
und 2.22) stattgefunden hat. Durch Diskrimi- 
nationslernen kann ein Generalisationsgra- 
dient steiler werden. Ob der Zielreiz mehr 
Aversion oder mehr Appetenz hervorruft, hangt 
davon ab, ob der positive oder negative Anreiz- 
wert des Ziels groBer ist (also von alien in den 
Abschnitten 2.321 bis 2.323 besprochenen Fak- 
toren). 

Die 8 moglichen Typen des AAK wurden an 



Tabelle 13 




Ziel 


mittlere 

Zieldistanz 


groBe 

Zieldistanz 


D (Hunger) 


2 


2 


2 


2 


2 


H Ap (gelemtes Appetenzverhalten) 


4 


3 


2 


1 


0 


E Ap = D • H Ap (tatsachliches Appetenzverhalten) 


8 


6 


4 


2 


0 


K (negativer Anreiz, Angst) 


4 


3 


2 


1 


0 


H Av (gelemtes Aversionsverhalten) 


4 


3 


2 


1 


0 


E Av = K ■ H Av (tatsachliches Aversionsverhalten) 


16 


9 


4 


1 


0 
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Auf der horizontalen Achse ist nach rechts zunehmende Zieldistanz, auf der vertikalen Achse nach oben zunehmende 
Reaktionsstarke aufgetragen. Zieldistanz kann als raumliche bzw. zeitliche Distanz vom Ziel oder als abnehmende Reiz- 
ahnlichkeit interpretiert werden. 



Abbildung 38 



anderer Stelle (Herkner, 1975) ausfiihrlich be- 
sprochen, sie seien hier nur kurz skizziert. Bei 
den ersten 4 Fallen ist beim Ziel die Aversion 
starker als die Appetenz (Abbildung 38). Typ (1) 
unterscheidet sich von Millers Modell nur da- 
durch, daB die Gradienten einander nicht schnei- 
den. Dennoch entsteht ein vollig anderes Verhal- 
ten: Flucht vor dem Ziel, aus der Situation ge- 
hen. Ein ambivalentes Ziel wird hier vollkom- 
men vermieden. 

Typ (2): Die Gradienten sind parallel, d. h. beide 
sind von innen (Selbstverstarkung, Selbstbestra- 
fung, Trieb) oder beide sind von auBen (Anreiz) 
motiviert. Hier wird aber die Konfliktsituation 
nicht unbedingt vermieden, denn alle Reize zwi- 
schen Z und A sind gleich unangenehm. Erst 
eine groBe Entfemung vom Ziel (iiber A hinaus) 
bringt Erleichterung. 

Typ (3): Der Appetenzgradient ist steiler als der 
Aversionsgradient. Wiederum iiberwiegt auf der 
ganzen Dimension die Aversion. Die starkste 
Aversion (z. B. Angst) wird aber nicht vom Ziel 
selbst hervorgerufen, sondern von Reiz B. Es 
liegt sozusagen eine Verschiebung der Angst 
(bzw. der Aversion iiberhaupt) vor. 

Typ (4) ist identisch mit dem Modell von Mil- 
ler. 

Die Konflikttypen (5) bis (8) sind dadurch ge- 
kennzeichnet, daB der Zielreiz mehr Appetenz 
als Aversion hervorruft (Abbildung 39). 



Typ (5): Der Appetenzgradient ist steiler, die 
Gradienten schneiden einander nicht. Das ange- 
strebte Ziel wird erreicht, obwohl auch standig 
eine Vermeidungstendenz vorhanden ist. (Die 
«Versuchung» ist starker als der «innere Wider- 
stand»). 

Typ (6): Parallele Gradienten. Alle Reize zwi- 
schen dem Ziel und C sind gleich attraktiv. Es ist 
ein Verhaltensmuster volliger Unentschlossen- 
heit und groBer Entscheidungsschwierigkeiten 
zu erwarten. Ein standiges Oszillieren zwischen 
verschiedenen Reizobjekten kann die Folge sein 
(UnverlaBlichkeit, Launenhaftigkeit) . 

Typ (7): Der Aversionsgradient ist steiler. In 
diesem Fall kann zwar das Ziel erreicht werden, 
jedoch wird meistens, genauso wie bei Typ (4), 
eine Verschiebung auftreten. Der insgesamt at- 
traktivste Reiz ist nicht das Ziel, sondern Reiz 
D. 

Typ (8): Der Appetenzgradient ist steiler als der 
Aversionsgradient und die beiden Gradienten 
schneiden einander. Diese Konfliktform ergibt 
ein besonders interessantes Verhaltensmuster. 
Bei groBer Zieldistanz iiberwiegt die Aversion. 
Sie ist zunachst schwach und steigt mit zuneh- 
mender Zielnahe bis zum Punkt E an. Bei weite- 
rer Zielannaherung fallt sie wieder, bis bei Punkt 
F der Konflikt sein Maximum erreicht. Appetenz 
und Aversion sind hier gleich stark, unentschlos- 
senes Zogern ist die Folge. Bei groBer Zielnahe 
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Abbildung 39 



jedoch uberwiegt die Appetenz und wird bis zum 
Ziel immer starker. 

Ein denkbares Beispiel fur diesen Konflikttyp 
ware etwa sexuelle Enthaltsamkeit aus morali- 
schen Griinden. Der Aversionsgradient ist Each, 
er entsteht durch Selbstbestrafung (Gewissen). 
Der Appetenzgradient ist steil. Appetenz wird 
durch einen attraktiven Anreiz motiviert. Eine 
«verfangliche» Situation wird also zunachst ge- 
mieden. Bei groBerer Nahe des Zielreizes steigt 
sogar der Widerstand gegen die Versuchung 
(Punkt E). Bei sehr groBer Zielnahe allerdings 
uberwiegt eindeutig die Appetenz und man gibt 
der Versuchung nach. 

Hatte unser hypothetischer Moralist ein «schwa- 
cheres» Gewissen, dann ware der gesamte Aver- 
sionsgradient niedriger (an jedem Punkt des 
Reizkontinuums ware die Reaktionsstarke der 
Selbstbestrafung geringer). Dadurch kann Typ 
(8) in Typ (5) iibergehen (vgl. Abbildung 39). In 
diesem Fall wiirde eine zielstrebige Appetenz, 
wenn auch gegen innere Widerstande (mit 
schlechtem Gewissen), stattfinden. 

SchlieBlich konnte Typ (8) auch in Typ (3) 
verwandelt werden (vgl. Abbildung 38), nam- 
lich wenn der Aversionsgradient (in unserem 
Beispiel die Tendenz zur Selbstbestrafung) 
durchwegs hoher ware als der Appetenzgradient. 
Dann wird der Zielreiz vermieden. Die starkste 
Abwendung erfolgt allerdings nicht beim Ziel, 
sondern bei mittlerer Zieldistanz (Reiz B). 
Aufgrund der Tatsache, daB in mehreren Unter- 



suchungen die Appetenzgradienten steiler waren 
als die Aversionsgradienten (vgl. Maher, 1964, 
1966), kamen auch Losco und Epstein (1977) 
zu dem SchluB, daB die von Miller beschrie- 
bene Konfliktform nicht die einzige ist. Die 
Autoren verweisen auf die (von mir als Typ 8) 
bezeichnete Moglichkeit und nennen diesen 
Konflikttyp Aversions-Appetenz-Konflikt (im 
Unterschied zu Millers Appetenz-Aversions- 
Konflikt). 

2.54 Freiheit und Kontrolle 

2.541 Einige Ursachen subjektiver Freiheit 
Angesichts der Tatsache, daB das Wort «Frei- 
heit» sehr oft verwendet wird, und daB es fur die 
meisten Menschen auBerordentlich wichtig ist, 
frei zu sein bzw. sich frei zu fiihlen, ist es 
erstaunlich, daB sich die Sozialpsychologie erst 
in den letzten lahren mit Freiheit beschaftigt hat 
(Harvey, 1976; Steiner, 1970). Hier ist aller- 
dings die Unterscheidung zwischen objektiver 
und subjektiver Freiheit zu beachten. Die psy- 
chologische Freiheitsforschung hat es immer mit 
subjektiver (erlebter) Freiheit zu tun. Es wird 
nicht untersucht, wie frei jemand tatsachlich ist, 
sondern es wird untersucht, wie frei er sich fiihlt. 
Es geht auch nicht um die Frage, ob es objektive 
Freiheit iiberhaupt gibt. Selbst wenn die An- 
nahme objektiver Freiheit eine Illusion ist, bleibt 
die Frage nach der subjektiven Freiheit ein wich- 
tiger Forschungsgegenstand der Psychologie. 
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Ob sich jemand frei fuhlt oder nicht, bzw. wie 
frei er sich fiihlt, hat fur den Betroffenen wich- 
tige Folgen. Nicht nur sein Wohlbefinden, son- 
dem auch das Verhalten hangt weitgehend von 
der erlebten Freiheit ab (vgl. dazu die folgenden 
Abschnitte iiber Freiheitseinschrankung, Reak- 
tanz und Hilflosigkeit). 

Steiner (1970) unterscheidet zwei Arten von 
Freiheit: Ergebnisfreiheit und Entscheidungs- 
freiheit. Ergebnisfreiheit bezieht sich auf die 
verfiigbaren Giiter (Objekte oder Ergebnisse im 
weitesten Sinn des Wortes und aus alien Lebens- 
bereichen, z. B. Priifungsnoten, Ehepartner, 
Autos usw.). Je besser die erreichbaren Ergeb- 
nisse (subjektiv) sind, und je groBer die GewiB- 
heit ist, daB diese Ergebnisse tatsachlich verfiig- 
bar sind, desto groBer ist die Ergebnisfreiheit. 
Hier spielen allerdings auch noch Kosten eine 
Rolle. Wenn ein bestimmtes Objekt mit groBen 
Kosten (im Sinne von Anstrengung, Zeitauf- 
wand. Geld usw.) verbunden ist, dann wird 
dadurch die Ergebnisfreiheit verringert. Fiir jede 
konkrete Situation gilt somit: Ergebnisfreiheit = 
(Wert der Ergebnisse X subjektive Wahrschein- 
lichkeit) - Kosten. 

Entscheidungsfreiheit bezieht sich darauf, daB 
man selbst zwischen Ergebnissen oder Verhal- 
tensweisen wahlen kann (im Gegensatz zu einer 
Entscheidung durch andere Personen, durch Zu- 
fall, Befehle usw.). Im allgemeinen gilt: Je mehr 
Alternativen zur Verfiigung stehen, desto groBer 
ist die Entscheidungsfreiheit. Im Fall einer einzi- 
gen Verhaltensweise ist Entscheidungsfreiheit 
gegeben, wenn man zwischen Ausfuhren und 
Unterlassen des Verhaltens wahlen kann. 

Es sind verschiedene Kombinationen von Ergeb- 
nis- und Entscheidungsfreiheit moglich. Jemand 
kann groBe Ergebnisfreiheit und gleichzeitig ge- 
ringe Entscheidungsfreiheit haben. Das ist zum 
Beispiel dann der Fall, wenn ihm in einem be- 
stimmten Lebensbereich nur eine, allerdings 
sehr erstrebenswerte Moglichkeit zur Verfiigung 
steht. Die gegenteilige Kombination - groBe 
Entscheidungsfreiheit bei geringer Ergebnisfrei- 
heit - liegt vor, wenn jemand zwischen vielen, 
aber unattraktiven Alternativen wahlen kann. 
Trotz der vielfaltigen Kombinationsmoglichkei- 
ten gibt es systematische Kausalbeziehungen 
zwischen den zwei Freiheitsarten. Die Entschei- 
dungsfreiheit hangt namlich nicht nur von der 
Zahl der Alternativen ab, sondem auch von 



deren Wahlwahrscheinlichkeiten. Bei einer ge- 
gebenen Zahl von Alternativen ist die Entschei- 
dungsfreiheit am groBten, wenn man sich mit 
gleicher Wahrscheinlichkeit fiir jede beliebige 
Alternative entscheiden kann. Sie ist um so ge- 
ringer, je mehr eine bestimmte Alternative be- 
vorzugt wird. Wenn im Grenzfall nur eine Alter- 
native ernsthaft in Frage kommt, ist die Ent- 
scheidungsfreiheit praktisch null. Analog gilt fiir 
jede einzelne Verhaltensalternative: Die Ent- 
scheidungsfreiheit ist am groBten, wenn man das 
Verhalten genau so gut ausfiihren wie unterlas- 
sen kann. 

Die Ausfiihrungs- bzw. Wahlwahrscheinlichkei- 
ten hangen jedoch von den Ergebnisbewertun- 
gen und damit von der Ergebnisfreiheit ab. 
Wenn eine bestimmte Verhaltensweise zu einer 
sehr attraktiven Konsequenz fiihrt (hohe Ergeb- 
nisfreiheit), dann ist dadurch die Wahrschein- 
lichkeit ihrer Durchfiihrung hoch und die Wahr- 
scheinlichkeit der Unterlassung gering. Mit an- 
deren Worten: die Entscheidungsfreiheit ist in 
diesem Fall gering. 

Es sind also mindestens vier Variablen, von 
denen das erlebte FreiheitsausmaB abhangt: Der 
absolute Wert der Alternativen; ihre relativen 
Werte (Bewertungsdifferenzen zwischen den 
Alternativen); die Zahl der Alternativen; und die 
mit jeder Alternative verbundenen Kosten. Der 
EinfluB jeder dieser Variablen (und auch von 
anderen Faktoren) auf das Freiheitserleben 
wurde experimentell untersucht (Zusammenfas- 
sung bei Harvey, 1976). 

Die beiden erstgenannten Variablen (absolute 
und relative Werte der Variablen) wurden im 
Experiment von Harvey und Harris (1975) 
variiert. Die Vpn sollten angeblich an einem 
Wahrnehmungsexperiment teilnehmen und 
konnten sich in einer Versuchsbedingung zwi- 
schen zwei angenehmen Arten von optischen 
Reizen entscheiden, und in einer anderen Bedin- 
gung zwischen zwei unangenehmen. Die Vpn 
erhielten vage Beschreibungen des Versuchs und 
der verwendeten Reize, sowie fingierte Beurtei- 
lungen der Reize durch «friihere Vpn» auf 12- 
Punkte-Skalen (von sehr unangenehm bis sehr 
angenehm). Mit Hilfe dieser Skalen wurden die 
zu erwartenden Reize entweder als sehr ange- 
nehm oder ziemlich unangenehm charakteri- 
siert. AuBerdem wurden die beiden Versuchsbe- 
dingungen (angenehm und unangenehm) noch- 
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mals unterteilt. Die Beurteilungen der beiden 
Altemativen waren entweder sehr ahnlich (Dif- 
ferenz 0,03 Punkte) oder deutlich verschieden 
(Differenz 2,51 Punkte). Nach dieser Informa- 
tion muBten die Vpn u. a. das AusmaB der erleb- 
ten Wahlfreiheit auf einer 21-Punkte-Skala ein- 
schatzen. 

Beide Variablen zeigten insgesamt die postulier- 
ten Wirkungen (s. Tabelle 14). Bei positiven 
Altemativen bzw. bei geringen Bewertungsdif- 
ferenzen ist die erlebte Freiheit grofier als bei 
negativen Altemativen oder bei groBen Bewer- 
tungsdifferenzen. Eine genauere Betrachtung 
zeigt jedoch, daB die Wirkung der Bewertungs- 
differenz nur bei positiven Altemativen stark 
ist. 

Tabelle 14 

Bewertungsdifferenz 

absolute 

Bewertungen gering groB 

positiv 15,3 11,7 

negativ 7,9 7,0 

Anmerkung: GroBere Zahlen bedeuten mehr subjek- 
tive Freiheit 



Die Wirkung der absoluten Bewertungen auf das 
Freiheitserleben wurde auch in anderen Untersu- 
chungen bestatigt (Harvey, Barnes, Sperry 
und Harris, 1974), ebenso die Wirkung der 
Bewertungsdifferenzen (Harvey und John- 
ston, 1973; Jellison und Harvey, 1973). 
Harvey und Jellison (1974) variierten die An- 
zahl der Altemativen. In diesem Experiment 
sollten die Vpn entscheiden, welche von mehre- 
ren Sportmannschaften an einem wichtigen Spiel 
teilnehmen sollte. Die Beschreibungen der 
Mannschaften waren sorgfaltig so gestaltet wor- 
den, daB die Bewertungen der Mannschaften 
annahemd gleich waren. Die Vpn konnten ent- 
weder zwischen 3 oder 6 oder 12 Mannschaften 
wahlen. AnschlieBend sollten die Vpn wieder 
das AusmaB der erlebten Wahlfreiheit einstufen. 
In den Bedingungen, in denen die Vpn annah- 
men, sie hatten nur wenig Zeit fur die Entschei- 
dung zur Verfiigung, waren die Urteilsmittel- 
werte 4,6 (bei 3 Altemativen), 8,4 (bei 6 Alter- 
nativen) und 13,9 (bei 12 Altemativen). Wenn 
die Vpn jedoch glaubten, sie hatten viel Ent- 
scheidungszeit zur Verfiigung, war die erlebte 



Freiheit bei 6 Altemativen am groBten. Es ist 
moglich, daB in Abhangigkeit von der wahrge- 
nommenen Entscheidungszeit, von der Komple- 
xitat der Altemativen und von anderen noch 
nicht naher untersuchten Variablen, die erlebte 
Freiheit nur bis zu einem bestimmten Punkt mit 
der Zahl der Altemativen zunimmt. Steigt die 
Zahl der Altemativen iiber diesen Wert, dann 
nimmt die erlebte Freiheit wieder ab - vielleicht, 
weil man sich durch Informationsiiberlastung 
uberfordert fiihlt und dadurch die Kosten der 
Entscheidung zu groB werden. 

Der aufmerksame Leser hat sicher bemerkt, daB 
einige Variablen, die die erlebte Freiheit beein- 
flussen (namlich Anzahl und absolute sowie re- 
lative Bewertung der Altemativen), ebenfalls die 
Konfliktstarke und die Unsicherheit bei Ent- 
scheidungen determinieren. Es ist daher anzu- 
nehmen, daB Freiheit keineswegs nur positive 
Seiten hat. In vielen Fallen ist wahrscheinlich 
eine Zunahme der erlebten Freiheit mit einer 
Zunahme von Konflikt und Unsicherheit verbun- 
den. 

2.542 Freiheitseinschrankung, Reaktanz und 
Frustration 

In seiner Reaktanztheorie postuliert Brehm 
(1966, 1972; Brehm und Brehm, 1981; Wort- 
man und Brehm, 1975), daB der Mensch moti- 
viert ist, seine Freiheiten zu erhalten. Wenn 
bisher verfiigbare (bzw. als verfiigbar angenom- 
mene) Verhaltens- oder Ergebnisaltemativen 
blockiert oder auch nur bedroht werden, entsteht 
Reaktanz. Reaktanz ist ein Erregungs- und Moti- 
vationszustand, der darauf abzielt, die bedrohte, 
eingeengte oder blockierte Freiheit wieder her- 
zustellen. Es ist zu beachten, daB Brehm nicht 
von Freiheit im allgemeinen spricht, sondem 
von konkreten Freiheiten in bestimmten Situa- 
tionen und Febensbereichen. 

Reaktanz hat mehrere mogliche Auswirkungen. 
Es gibt Reaktanzwirkungen auf der Verhaltens- 
ebene: Man versucht beharrlich, das bedrohte 
Verhalten auszufiihren. Falls das nicht moglich 
ist, kann man die bedrohte Freiheit indirekt 
(«durch Implikation») wieder herstellen, indem 
man ein moglichst ahnliches Verhalten ausfuhrt. 
Wenn weder die direkte noch die indirekte Frei- 
heitswiederherstellung im Verhalten moglich ist 
(z. B. wenn bei der Ausfiihrung eines verbotenen 
Verhaltens mit massiver Bestrafung zu rechnen 
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ist), kommt es zu inneren Reaktanzfolgen: Die 
eliminierte Alternative wird aufgewertet. AuBer- 
dem gibt es noch Aggressionen und Wutgefiihle 
als Reaktanzfolgen. Die subjektiven Reaktanz- 
folgen (Aufwertung und/oder Wut) konnen auch 
zusammen mit Reaktanzfolgen auf der Verhal- 
tensebene auftreten. Reaktanz ist also eine Art 
Trotzreaktion: Man versucht, das Verbotene 
«erst recht» zu tun; die verbotene Moglichkeit 
gewinnt an Attraktivitat; und man empfindet 
Wut. 

Die Starke der Reaktanz und damit die Starke der 
Reaktanzwirkungen hangt u. a. von folgenden 
Faktoren ab: von der Wichtigkeit der bedrohten 
Freiheit; von der Erwartung (GewiBheit), die 
Freiheit ausiiben zu konnen; von der Starke der 
Bedrohung; und vom AusmaB der Freiheitsein- 
schrankung. 

Es entsteht um so mehr Reaktanz, je wichtiger 
die bedrohte Freiheit ist. Ein Verhalten ist nach 
Brehm sehr wichtig, wenn es die einzige Mog- 
lichkeit zur Befriedigung eines Bediirfnisses ist. 
Je mehr andere Moglichkeiten zur Befriedigung 
desselben Bediirfnisses vorhanden sind, desto 
geringer ist die Wichtigkeit des betreffenden 
Verhaltens. Die Wichtigkeit hangt jedoch auch 
von weiteren Variablen ab, z. B. von der Bewer- 
tung der Altemativen (vgl. Wicklund, 1974). 
Entscheidungsfreiheit zwischen sehr attraktiven 
Altemativen ist wichtiger als Entscheidungsfrei- 
heit zwischen gleichgiiltigen Altemativen. 
Reaktanz ist um so starker, je groBer (vor der 
Freiheitseinschrankung) die GewiBheit war, 
diese Freiheit tatsachlich ausiiben zu konnen. 
Wenn man andererseits ohnehin kaum erwartet 
hat, eine bestimmte Freiheit ausiiben zu konnen, 
dann wird im Fall einer Bedrohung dieser Frei- 
heit auch keine Reaktanz auftreten. 

Es entsteht mehr Reaktanz bei einer massiven 
Freiheitsbedrohung (z. B. durch eine machtige 
Person oder bei einer mit Sicherheit angekiindig- 
ten Freiheitseinschrankung) als bei einer schwa- 
chen bzw. unwahrscheinlichen Bedrohung 
(durch eine Person mit wenig Macht oder bei 
einer bloB als Moglichkeit erwahnten Freiheits- 
einschrankung). 

SchlieBlich hangt die Reaktanz noch vom Aus- 
maB der Freiheitseinschrankung ab. Wenn nur 
eine von fiinf Altemativen blockiert wird, ist die 
Reaktanz geringer als bei einem Ausfall von vier 
der fiinf Altemativen. 



Reaktanzeffekte kennt wohl jeder Feser aus ei- 
gener Erfahrung. Wenn man sich beispielsweise 
auf einen Theaterbesuch freut und sich dann 
herausstellt, daB die Vorstellung ausverkauft ist, 
entsteht Reaktanz. Man ist aufgeregt und ver- 
sucht zunachst, doch noch Karten zu bekommen 
(vielleicht gibt jemand seine Karten zuriick). 
Falls das nicht gelingt, ist man verargert und 
findet die Auffiihrung oder das Stuck noch inter- 
essanter als vorher. Alle diese Effekte sind um so 
starker, je sicherer man war, daB man die Vor- 
stellung besuchen wird, und je mehr man sich 
darauf gefreut hat (je wichtiger bzw. attraktiver 
dieser Theaterbesuch war). 

Die Reaktanztheorie wurde durch zahlreiche Ex- 
perimente bestatigt (ausfiihrliche Darstellungen 
findet man bei S. Brehm, 1976; Brehm und 
Brehm, 1981; Gniech und Grabitz, 1978; 
Wicklund, 1974). Reaktanz auf der Verhal- 
tensebene durch direkte Wiederherstellung der 
Freiheit wurde von Worchel und Brehm 
(1971) untersucht. Die Vpn sollten in 3-Perso- 
nen-Gruppen durch Abstimmung entscheiden, 
welche von zwei Aufgaben die Gruppe bearbei- 
ten wird. In jeder Gruppe war jedoch nur eine 
echte Vp, die beiden anderen «Vpn» waren Mit- 
arbeiter des VI. In einer Versuchsbedingung 
(keine Freiheitsbedrohung) wurden die Vpn bei 
ihrer Entscheidung nicht beeinfluBt. In einer 
anderen Versuchsbedingung (Freiheitsbedro- 
hung) sagte ein Mitarbeiter: «Es ist doch klar, 
daB wir Aufgabe X bearbeiten werden. Da gibt 
es keinen Zweifel.» In der Bedingung ohne Frei- 
heitsbedrohung waren die Stimmen der Vpn 
gleichmaBig auf die beiden Aufgaben verteilt. 
Die Altemativen waren also gleichwertig. In der 
Bedingung mit Freiheitsbedrohung stimmten 
mehr als drei Viertel der echten Vpn gegen die 
vom Mitarbeiter bevorzugte Alternative. 
Reaktanzeffekte in Form von Aufwertungen 
wurden bereits an fruherer Stelle beschrieben. 
So zeigten beispielsweise Mischel und Ma- 
sters (1966) in ihrem (allerdings aus einer ande- 
ren theoretischen Perspektive geplanten) Experi- 
ment, daB Kinder einen unterbrochenen Film um 
so hoher einschatzten, je geringer (angeblich) 
die Chancen waren, daB die Filmvorfiihrung 
fortgesetzt werden konnte. 

Aggression als Reaktanzfolge wurde von Wor- 
chel (1974) nachgewiesen. Den Vpn wurde fur 
die Mitwirkung am Experiment eine Belohnung 
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versprochen. In einer Bedingung wurde den Vpn 
gesagt, sie konnten unter drei Belohnungen wah- 
len (die sie vorher auf Attraktivitatsskalen be- 
werten muBten). Nach dem Experiment durften 
sie jedoch nicht wahlen, sondern es wurde eine 
Belohnung zugeteilt. Als Folge dieser Freiheits- 
einschrankung traten Aggressionen auf (und 
zwar auch dann, wenn die Vpn ohnehin die 
attraktivste Belohnung erhalten hatten). Auf die- 
ses Experiment wird spater noch genauer einge- 
gangen. 

Die verschiedenen Determinanten der Reaktanz- 
starke wurden eingehend untersucht. Aus der 
Fiille von Experimenten soil hier nur eines als 
Beispiel erwahnt werden. Brehm, Stires, Sen- 
SENIG und Shaban (1966) untersuchten die Wir- 
kung der Freiheitserwartung auf die Reaktanz- 
starke. Die Vpn horten zunachst Ausschnitte aus 
vier Schallplatten, die sie dann beurteilen soil- 
ten. Fur die Mitwirkung an dieser Untersuchung 
wurde ihnen eine Schallplatte als Geschenk der 
Plattenfirma versprochen. In einer Bedingung 
(keine Wahlfreiheit) wurde den Vpn gesagt, es 
wird jeder Vp eine Platte nach einem Zufallsver- 
fahren zugeteilt. In einer zweiten Bedingung 
(erwartete Wahlfreiheit) wurde den Vpn ver- 
sprochen, sie konnten eine Platte aus den vier 
Schallplatten auswahlen. Beiden Gruppen 
wurde spater mitgeteilt, daB eine bestimmte 
Platte (und zwar jeweils die an dritter Stelle 
gereihte) nicht als Belohnung zur Verfiigung 
steht. AnschlieBend muBten die Platten noch- 
mals beurteilt werden. AuBerdem gab es als 
Kontrollgruppe eine dritte Bedingung ohne 
Wahlfreiheit und ohne Freiheitseinschrankung 
durch Blockierung einer Alternative. 

Der typische Reaktanzeffekt - Aufwertung der 
verlorenen Alternative - trat nur in der zweiten 
Bedingung (erwartete Wahlfreiheit) auf. In der 
Kontrollgruppe anderte sich die Bewertung 
praktisch nicht, und in der ersten Bedingung 
(keine Wahlfreiheit) zeigte sich sogar eine Ab- 
wertung der blockierten Alternative. 

Wichtig ist noch die Feststellung, daB Frei- 
heitseinschrankungen nicht nur von auBen (von 
anderen Personen) kommen. In bestimmten Fal- 
len ist man selbst die Ursache einer Freiheits- 
einschrankung, namlich bei Entscheidungen in 
Konfliktsituationen. Jede Entscheidung ist vor 
der endgiiltigen Wahl einer Alternative eine 
Freiheitsausiibung, aber nachher eine Freiheits- 



einschrankung - man hat Alternativen aufgege- 
ben. 

Je naher der Entscheidungszeitpunkt kommt, 
desto groBer ist die Bedrohung der Freiheit. 
Daraus folgt die Hypothese, daB vor Entschei- 
dungen Reaktanz auftritt, und zwar um so mehr, 
je naher die Entscheidung heranruckt. Die Hypo- 
these wurde experimentell bestatigt (Finder und 
Crane, 1970; Finder, Wortman und Brehm, 
1971). Die Vpn muBten die Alternativen zu 
mehreren Zeitpunkten vor der Entscheidung be- 
werten. Dabei anderten sich die Bewertungen 
dergestalt, daB die Bewertungsdifferenzen um so 
geringer wurden, je naher der Zeitpunkt fur die 
Entscheidung kam. Wie im vorigen Abschnitt 
gezeigt wurde, ist das AusmaB der erlebten Frei- 
heit um so groBer, je geringer die Bewertungs- 
differenzen zwischen den Alternativen sind. le 
groBer die Freiheitsbedrohung fur die Vpn durch 
das Herannahen der Entscheidung wurde, desto 
mehr vergroBerten sie ihre subjektive Freiheit 
durch Angleichung der Bewertungen. 

Die Reaktanztheorie hat nicht nur zum Thema 
Entscheidungsprozesse wichtige Beitrage gelei- 
stet, sondern auch zu vielen anderen sozialpsy- 
chologischen Forschungsgegenstanden, z. B. zu 
Aggression, Altruismus (s. auch Abschnitt 
6.13), Einstellungsanderung durch Kommuni- 
kation (s. Abschnitt 4.334), Konformitat in 
Gruppen (s. Abschnitt 6.3). usw. 

AbschlieBend soil noch auf die Beziehung zwi- 
schen den Begriffen Reaktanz und Frustration 
eingegangen werden. Es wird mitunter behaup- 
tet, die Begriffe seien identisch und die Reak- 
tanztheorie beschreibe nur unter einem neuen 
Namen langst bekannte Frustrationseffekte. 

Die beiden Begriffe sind zweifellos ahnlich. 
Frustration ist genauso wie Reaktanz ein Zustand 
erhohter Aktivierung. Als Frustrationsfolgen 
werden Aggression und erhohte Verhaltenshau- 
figkeit (Persistenz) genannt. Mischel und Ma- 
sters (1966) betrachten auch Aufwertung als 
Frustrationsfolge. Die beiden Phanomene sind 
also kaum zu unterscheiden. 

Sind die Ursachen von Reaktanz und Frustration 
verschieden? Die Frage ist schwer zu beantwor- 
ten, weil in der Fiteratur unterschiedliche Defi- 
nitionen von Frustration verwendet werden. Der 
gemeinsame Kern dieser Formulierungen 
scheint zu sein, daB Frustration auftritt, wenn ein 
«Ziel» nicht erreicht wird, obwohl die Erwartung 
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bestand, daB das Ziel erreicht werden kann. Die 
neuere Literatur (z.B. Gray, 1975; Stacker, 
1976) bietet prazisere Aussagen an: Frustration 
wird bewirkt durch Nichtverstarkung nach Ver- 
starkungserfahrung oder Verstarkungserwar- 
tung. Die typische Frustrations situation ist Ex- 
tinktion nach einem LernprozeB, bei dem ver- 
starkt wurde (Operantenkonditionieren). Hier 
zeigen sich auch typische Frustrationseffekte. 
Die Versuchstiere sind erregt und aggressiv, die 
Verhaltenshaufigkeit steigt oft am Anfang der 
Extinktionsphase stark an, bevor sie langfristig 
abnimmt. 

Vergleicht man nun die reaktanztheoretische Be- 
hauptung, Reaktanz entsteht durch Freiheitsein- 
schrankung nach Freiheitserwartung (Wortman 
und Brehm, 1975) mit der lempsychologischen 
Behauptung, Frustration entsteht durch Nicht- 
verstarkung nach Verstarkungserwartung (Am- 
sel, 1958; Gray, 1975; Stacker, 1976), 
konnte man meinen, Reaktanz ware ein Spezial- 
fall von Frustration. Man braucht nur in der 
lempsychologischen Hypothese das Wort Ver- 
starkung durch das Wort Freiheit zu ersetzen und 
anzunehmen, daB Freiheit eine spezielle Art von 
Verstarkung ist. 

Oder ist Verstarkung eine spezielle Art von Frei- 
heit (etwa von Ergebnisfreiheit)? Eine Antwort 
in dieser Richtung wird durch das Experiment 
von Worchel (1974) nahegelegt. Den Vpn 
wurde zunachst mitgeteilt, daB sie in diesem 
Experiment bestimmte Aufgaben bearbeiten 
sollten, und daB sie fur ihre Miihe eine von drei 



Belohnungen erhalten wiirden. Danach muBte 
jede Vp die Attraktivitat jeder Belohnung beur- 
teilen. Es gab drei Versuchsbedingungen: Wahl- 
freiheit (den Vpn wurde gesagt, sie konnten 
spater eine Belohnung wahlen), Erwartung (je- 
der Vp wurde gesagt, daB sie die von ihr am 
hochsten eingestufte Belohnung erhalten 
werde), und weder Erwartung noch Wahlfreiheit 
(ein Assistent des VI werde entscheiden, wer 
welche Belohnung erhalt). 

Danach erklarte und beaufsichtigte der Assistent 
die Arbeit an den Aufgaben. AnschlieBend sagte 
er zur Vp, und zwar in jeder Versuchsbedin- 
gung: «Sie bekommen jetzt X. Ich habe be- 
schlossen, die gleiche Anzahl jeder Art von 
Belohnung auszuteilen, daher bekommen Sie 
X.» Je ein Drittel der Vpn jeder Versuchsbedin- 
gung erhielt die attraktivste, die mittlere, oder 
die unattraktivste Belohnung. Dadurch entstan- 
den insgesamt neun Versuchsbedingungen. 
AnschlieBend muBte jede Vp im Biiro des VI 
einen Beurteilungsbogen liber den Assistenten 
ausfiillen. Dieser Bogen enthielt u. a. die Frage, 
ob die Vp den Assistenten fur einen bestimmten 
Posten empfehlen kann. Zuvor war den Vpn 
erklart worden, daB sich drei Personen um diesen 
Posten bewerben (darunter jener Assistent), und 
daB die Urteile der Vpn eine wichtige Entschei- 
dungshilfe sind. Die Urteile der Vpn liber den 
Assistenten dienten als AggressionsmaB. Die 
Ergebnisse sind in Abbildung 40 dargestellt. 
Eine Frustration im Sinn einer Erwartungsent- 
tauschung erfolgte in jenen Gruppen der Erwar- 




erhaltene Belohnung 

Abbildung 40 
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tungsbedingung, in denen die Vpn die mittlere 
bzw. unattraktive Belohnung erhielten. Diese 
Vpn hatten erwartet, die bevorzugte Belohnung 
zu erhalten, und erhielten dann eine schlechtere 
Belohnung. Die Aggressionswerte in diesen 
Gruppen sind jedoch nicht sehr hoch (und nicht 
wesentlich groBer als in den entsprechenden 
Gruppen ohne Erwartung). 

Andererseits sind die Aggressionswerte in den 
Wahlfreiheitsbedingungen wesentlich groBer. 
Besonders wichtig ist das Ergebnis, daB in alien 
drei Wahlfreiheitsbedingungen viel mehr Ag- 
gression auftrat als in den entsprechenden Er- 
wartungsgruppen. Nur in den Wahlfreiheits- 
gruppen bestand Reaktanz (die Vpn hatten er- 
wartet, frei wahlen zu konnen, durften dann aber 
nicht selbst entscheiden). Die Ergebnisse von 
Worchel wurden in einer abgewandelten Ver- 
suchsanordnung von Herkner und Schremser 
(1980) repliziert und erweitert (Naheres dariiber 
in Abschnitt 6.13 liber Aggression). 

Aus diesen Ergebnissen schloB Brehm (1972), 
daB Reaktanz eine starkere Aggressionsursache 
ist als Frustration. Er deutet auch die Moglich- 
keit an, daB mane he Frustrationseffekte in Wahr- 
heit Reaktanzeffekte sind. Dennoch ist die Frage 
«Frustration oder Reaktanz?» mit diesen Ergeb- 
nissen keineswegs entschieden. Auch in den 
Wahlfreiheitsbedingungen von Worchel wurde 
eine Erwartung enttauscht (also frustriert), nam- 
lich die Erwartung der Entscheidungsfreiheit. 
Vielleicht ist die Enttauschung einer Freiheitser- 
wartung eine starkere Frustration als die Enttau- 
schung einer (anderen) Belohnungserwartung. 
Auf die Frage «Frustration oder Reaktanz?» 
scheint es - zumindest vorlaufig - keine schltis- 
sige Antwort zu geben. Vielleicht wurde eine 
solche Antwort auch keine wichtigen Einsichten 
bringen. Die beiden Konzepte sind nach wie vor 
sehr ahnlich. Selbst wenn man Reaktanz auf 
Frustration zuruckfiihren konnte, muB man, um 
die Leistungen der Reaktanzforschung gerecht 
beurteilen zu konnen, bedenken, daB die Reak- 
tanztheorie auf zahlreichen Gebieten wertvolle 
Einsichten und Ergebnisse brachte, mit denen 
sich die Frustrationsforschung de facto nicht 
beschaftigt hat (obwohl es vielleicht moglich 
gewesen ware). Beispiele dafiir sind u. a. Ein- 
stellungsanderung und Konformitatsdruck in 
Gruppen. 



2.543 Unkontrollierbarkeit und Hilflosigkeit 
Der Begriff Kontrolle ist mit den bisher bespro- 
chenen Freiheitsbegriffen verwandt, aber nicht 
identisch. Nach Rotter (1954, 1966) erlebt ein 
Individuum (interne) Kontrolle, wenn es an- 
nimmt, daB seine Ergebnisse von seinen Fahig- 
keiten und/oder seinem Verhalten abhangen. Ein 
Individuum erlebt Unkontrollierbarkeit (exteme 
Kontrolle), wenn es annimmt, daB seine Ergeb- 
nisse nicht von ihm abhangen, sondem von ex- 
temen Faktoren. 

Aus lempsychologischer Sicht kann man Kon- 
trolle ebenso einfach wie prazise definieren: 
Kontrolle ist Kontingenz (zwischen Verhalten 
und Konsequenzen). Kontingenz wurde in Ab- 
schnitt 1.235 als Differenz zwischen zwei Wahr- 
scheinlichkeiten definiert. Die Starke der Kon- 
tingenz entspricht der GroBe des Unterschieds 
zwischen folgenden Wahrscheinlichkeiten: der 
Wahrscheinlichkeit p(SjlRj), daB ein Verstarker 
Sj auf das Verhalten R, folgt, und der Wahr- 
scheinlichkeit p(Sjlnicht Rj), daB ein Verstarker 
Sj ohne das Verhalten R, auftritt. Objektive und 
subjektive Wahrscheinlichkeit (Sicherheit) sind 
nicht immer identisch. Wenn man die beiden 
Wahrscheinlichkeiten als subjektive Wahr- 
scheinlichkeiten auffaBt, dann entspricht ihre 
Differenz der subjektiven Kontingenz bzw. der 
subjektiven Kontrolle. 

Diese Uberlegungen zeigen die Unterschiede 
zwischen Kontrolle einerseits und Ergebnis- 
bzw. Entscheidungsfreiheit andererseits. Es gibt 
Ergebnisfreiheit ohne Kontrolle, namlich dann, 
wenn jemand attraktive Ergebnisse unabhangig 
von seinem Verhalten erhalt (vgl. das weiter 
unten beschriebene Experiment von Joffe, 
Rawson und Mulick, 1973). Ebenso gibt es 
Entscheidungsfreiheit ohne Kontrolle. Das ist 
der Fall, wenn man zwischen vielen Verhaltens- 
weisen wahlen und abwechseln kann, ohne da- 
durch seine Ergebnisse zu beeinflussen (wie in 
den meisten Hilflosigkeitsexperimenten, die in 
den folgenden Abschnitten beschrieben wer- 
den). Es ist jedoch fraglich, ob Ergebnis- bzw. 
Entscheidungsfreiheit ohne Kontrolle iiberhaupt 
als Freiheit erlebt wird. 

Die groBe Bedeutung von Kontrolle wurde u. a. 
von Seligman in seinen Untersuchungen liber 
Unkontrollierbarkeit und Hilflosigkeit gezeigt. 
In seiner Theorie der gelernten Hilflosigkeit geht 
Seligman (1975) von folgenden Definitionen 
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aus: Wenn die Wahrscheinlichkeit, daB ein be- 
stimmtes Ereignis S auf ein bestimmtes Verhal- 
ten R folgt, gleich der Wahrscheinlichkeit ist, 
daB dieses Ereignis S ohne das Verhalten R 
auftritt-also wenn p(SIR) = p(Slnicht R) - dann 
ist dieses Ereignis von diesem Verhalten unab- 
hdngig (es besteht keine Kontingenz). Wenn das 
Ereignis S von alien Verhaltensweisen (Operan- 
ten) R, unabhangig ist, dann ist das Ereignis S 
unkontrollierbar. 

Das ist beispielsweise der Fall, wenn ein Vt in 
unregelmaBigen Abstanden elektrische Schlage 
erhalt, und zwar vollkommen unabhangig da- 
von, was das Vt gerade tut. Oder wenn ein Mann 
von einem Madchen immer wieder eine Abfuhr 
erhalt, unabhangig davon, wie sehr er sich an- 
strengt und was er gerade tut, um ihr zu gefallen. 
Unkontrollierbarkeit liegt auch vor, wenn ein 
Kind von seinen Eltem in launenhafter Weise 
bestraft wird (unabhangig vom Verhalten des 
Kindes). Unkontrollierbarkeit ist aber auch - 
was haufig iibersehen wird - im entgegengesetz- 
ten Fall gegeben, wenn ein Kind von seinen 
Eltern nach deren Lust und Laune (und unabhan- 
gig vom Verhalten des Kindes) Belohnungen 
erhalt. 

Wenn ein Organismus einem unkontrollierbaren 
Ereignis ausgesetzt ist, ist er hilflos. Die Wahr- 
nehmung und Generalisation der UnbeeinfluB- 
barkeit heiBt gelernte Hilflosigkeit. Der Organis- 
mus hat gelernt, daB er keine Kontrolle hat, und 
iibertragt diese Wahrnehmung auch auf spatere 
Situationen (obwohl diese vielleicht kontrollier- 
bar sind). 

Daher hat gelernte Hilflosigkeit nach Seligman 
drei Folgen: 

(1) Einfliisse auf die Motivation: Gelernte Hilf- 
losigkeit fiihrt zu Passivitat. Wenn die eige- 
nen Handlungen ohnehin keinen EinfluB auf 
die Umweltereignisse haben, ist kein Anreiz 
vorhanden, iiberhaupt etwas zu tun. 

(2) Einfliisse auf Lernprozesse: Nachdem man 
gelernt hat, daB kein Zusammenhang zwi- 
schen Verhalten und Verstarkem bzw. Straf- 
reizen besteht, ist es schwer, in nachfolgen- 
den Lernprozessen zu erkennen, daB doch 
ein Zusammenhang vorhanden ist. Gelernte 
Hilflosigkeit beeintrachtigt daher spatere 
Lernprozesse. 

(3) Einfliisse auf Gefiihle: Gelernte Hilflosigkeit 
fiihrt zu Traurigkeit und depressiven Ver- 



Stimmungen. Man ist traurig und angstlich, 
weil man nichts andem kann und der Welt 
hilflos ausgeliefert ist. 

Die Theorie wurde zunachst in Tierversuchen 
untersucht. Die meisten Hilflosigkeitsexperi- 
mente verwenden einen Versuchsplan mit drei 
Versuchsbedingungen: (1) eine Versuchsbedin- 
gung, in der den Versuchstieren aversive Reize 
verabreicht werden, die sie nicht beeinflussen 
konnen (Hilflosigkeitstraining); (2) eine Ver- 
suchsbedingung, in der die Versuchstiere aver- 
sive Reize von gleicher Art, Starke und Dauer 
erhalten, wie die Tiere in der Hilflosigkeitsbe- 
dingung, diese Reize aber durch Flucht- und 
Vermeidungsreaktionen beeinflussen konnen 
(Flucht- bzw. Vermeidungstraining); (3) eine 
Kontrollgruppe ohne Vorbehandlung. Anschlie- 
Bend miissen die Tiere aus alien drei Bedingun- 
gen dieselbe Lemaufgabe bewaltigen. 

Wichtig ist, daB Haufigkeit, Starke und Dauer 
der aversiven Reize in den ersten beiden Ver- 
suchsbedingungen gleich sind, so daB sich diese 
Bedingungen nur in der Kontrollierbarkeit unter- 
scheiden. Das wird meistens durch das soge- 
nannte Yoking- Verfahren erreicht. Dabei wer- 
den die Versuchstiere paarweise parallelisiert. 
Jedem Tier der Flucht- bzw. Vermeidungsbedin- 
gung wird ein Tier der Hilflosigkeitsbedingung 
zugeordnet. Das Tier aus der Fluchtbedingung 
bestimmt die Dauer der aversiven Reize durch 
die Latenzzeit seiner Fluchtreaktionen. Das zu- 
geordnete hilflose Tier erhalt jeweils einen Reiz, 
der genau so lang dauert, wie der beim Parallel- 
tier aus der Fluchtbedingung. 

Die Lemaufgabe nach dem Hilflosigkeits- oder 
Flucht- bzw. Vermeidungstraining war meistens 
Flucht- bzw. Vermeidungslemen in der Shuttle- 
Box. Die Shuttle-Box ist durch eine niedrige 
senkrechte Trennwand in zwei Teile geteilt. 
Durch ein Gitter im FuBboden erhalten die Ver- 
suchstiere elektrische Schlage. Das Vt kann dem 
elektrischen Schlag entkommen (es kann fliich- 
ten), indem es liber die Trennwand in den ande- 
ren Teil der Shuttle-Box springt. Dort erhalt es 
spater wieder einen elektrischen Schlag, dem es 
entkommen kann, indem es zurtickspringt usw. 
Wenn nicht Fluchtverhalten, sondern Vermei- 
dungsverhalten untersucht werden soli, werden 
die elektrischen Schlage einige Sekunden vor 
ihrem Einsetzen durch ein Licht oder einen Ton 
«signalisiert». Das Vt hat jetzt die Moglichkeit, 
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die elektrischen Schlage zu vermeiden, wenn es 
innerhalb einer bestimmten Zeit (z. B. 15 Sekun- 
den) nach dem Signal die Trennwand iiber- 
springt. Normalerweise werden die beschriebe- 
nen Flucht- und Vermeidungsreaktionen sehr 
schnell gelernt. 

Im Experiment von Seligman und Maier 
(1967) lemten die Versuchstiere (Hunde) in der 
Fluchtbedingung, daB sie elektrische Schlage 
abstellen konnten, indem sie mit ihrer Nase auf 
ein Brett druckten. Die Hunde in der Hilflosig- 
keitsbedingung erhielten elektrische Schlage 
von gleicher Zahl und Dauer, konnten aber 
nichts dagegen tun. Hunde einer Kontrollgruppe 
erhielten keine elektrischen Schlage. 

Spater sollten alle Versuchstiere Flucht- bzw. 
Vermeidungsreaktionen in der Shuttle-Box ler- 
nen. Die Tiere erhielten elektrische Schlage, 
wobei jeder Durchgang mit einem Fichtsignal 
begann, das den Schlag ankiindigte, der 10 Se- 
kunden spater einsetzte. Wenn ein Vt innerhalb 
von 60 Sekunden nicht sprang, wurde der Durch- 
gang abgebrochen. 

Die Ergebnisse sind auBerst eindrucksvoll. Die 
Mehrzahl der Hunde aus der Hilflosigkeitsbedin- 
gung war nicht imstande, die einfache Fluchtre- 
aktion zu lemen. Die beiden anderen Gruppen 
lernten nach wenigen Durchgangen, den Schlag 
relativ schnell durch einen Sprung zu beenden 
oder vollig zu vermeiden. Die Fernstorung 
wurde also nicht durch die aversiven Reize als 
solche bewirkt (denn die waren in der Flucht- 
gruppe genau so haufig und genau so lang), 
sondern durch deren Unkontrollierbarkeit. Die 
Femdefizite der hilflosen Tiere zeigten sich so- 
mit deutlich in der geringen Zahl gelungener 
Flucht- bzw. Vermeidungsreaktionen. Ebenso 
deutlich zeigten sich die Motivationsdefizite der 
hilflosen Tiere in ihren ubermaBig langen Fa- 
tenzzeiten. 

In zahlreichen Experimenten wurden ahnliche 
Ergebnisse erzielt (z. B. Overmier, 1968; 
Overmier und Seligman, 1967; Seligman, 
Maier und Geer, 1968). Der Hilflosigkeitsef- 
fekt wurde nicht nur bei Hunden nachgewiesen, 
sondern u. a. auch bei Goldfischen und Katzen 
(Fiteraturuberblick bei Maier und Seligman, 
1976). Etwas spater wurden Hilflosigkeitsef- 
fekte auch in Humanexperimenten gezeigt (z. B. 
Glass und Singer, 1972; Hiroto, 1974; Hi- 
roto und Seligman, 1975). 



Manche Humanexperimente sind ahnlich aufge- 
baut wie die Tierexperimente (z. B. hiroto, 
1974). In der Fluchtbedingung von Hiroto lern- 
ten die Vpn zunachst, ein unangenehmes lautes 
Gerausch durch Knopfdruck abzustellen. Die 
Vpn der Hilflosigkeitsbedingung konnten den 
Farm weder durch Knopfdruck noch sonstwie 
beeinflussen. Eine Kontrollgruppe blieb ohne 
Vorbehandlung. Danach muBten alle Vpn ler- 
nen, ein lautes Gerausch durch Hin- und Her- 
schieben eines Hebels abzustellen. Die Vpn der 
Hilflosigkeitsgruppe zeigten schlechtere Fern- 
leistungen (weniger erfolgreiche Fluchtreaktio- 
nen) und hatten langere Fatenzzeiten als die 
anderen Vpn. 

Ein anderes Verfahren, das in den meisten neue- 
ren Humanexperimenten eingesetzt wird, be- 
steht darin, daB die Vpn in der Hilflosigkeitsbe- 
dingung eine Serie von unlosbaren Aufgaben 
vorgelegt bekommen und anschlieBend ihr Ver- 
halten bei losbaren Aufgaben untersucht wird. 
Hiroto und Seligman (1975) gaben (in einer 
Versuchsbedingung) ihren Vpn als Hilflosig- 
keitstraining eine Reihe von unlosbaren Be- 
griffsbildungsaufgaben und anschlieBend eine 
Reihe von einfachen Anagrammen (Anagramme 
sind sinnlose Buchstabenfolgen, z. B Enibe, 
aus denen durch Umstellung der Buchstaben ein 
Wort gebildet werden soil, z. B. Biene), die alle 
nach dem gleichen Schema, d.h. durch dieselbe 
Buchstabenpermutation zu losen waren. 

Bei Begriffsbildungsexperimenten wird den Vpn 
eine Serie von komplexen Reizen dargeboten, 
die sich in mehreren Dimensionen voneinander 
unterscheiden. Beispiel; leder Reiz einer Serie 
besteht aus mehreren gleichen geometrischen 
Figuren; die Reize der Serie unterscheiden sich 
in Form (Kreise, Dreiecke, Quadrate), Anzahl 
(zwei, drei, vier) und Farbe (rot, grim, blau). 
Der VI definiert einen Begriff (z. B. «rote 
Kreise» oder «zwei»), der jedoch der Vp nicht 
mitgeteilt wird. Statt dessen wird ihr ein Reiz 
nach dem andern gezeigt (z. B. drei grime 
Kreise, zwei blaue Dreiecke, vier rote Quadrate 
usw.), wobei die Vp bei jedem Reiz raten muB, 
ob er unter den vom VI gedachten Begriff fallt 
oder nicht. Oft werden die Reize paarweise dar- 
geboten und die Vp muB angeben, ob der linke 
oder der rechte Reiz unter den Begriff fallt. Bei 
unlosbaren Problemen dieser Art in Hilflosig- 
keitsexperimenten geht der VI nicht von einem 
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vorher definierten Begriff und vom Verhalten 
der Vp aus, sondern er sagt vollkommen unsy- 
stematisch «richtig» oder «falsch». 

Auch hier traten Hilflosigkeitseffekte auf. Nach 
dem Hilflosigkeitstraining brauchten die Vpn 
langer, um das Losungsschema zu finden, und 
losten weniger Anagramme als die Vpn einer 
Kontrollgruppe ohne Vorbehandlung durch un- 
losbare Probleme und als Vpn einer anderen 
Versuchsbedingung, die vor den Anagrammen 
losbare Aufgaben erhalten hatten. 

Die bisher beschriebenen Experimente zeigten 
die Wirkungen der Unkontrollierbarkeit von 
aversiven Ereignissen: elektrische Schlage, 
Larm und unlosbare Aufgaben. Hilflosigkeit 
entsteht aber auch durch die Unkontrollierbar- 
keit positiver Reize. 

Joffe, Rawson und Mulick (1973) behandel- 
ten zwei Gruppen von Ratten auf unterschiedli- 
che Art. Eine Gruppe von Ratten lebte in einer 
geordneten, d. h. kontrollierbaren Welt. Durch 
das Drucken eines Hebels erhielten sie Futter, 
durch einen anderen Wasser, und mit einem 
dritten Hebei konnten sie die Beleuchtung aus- 
und einschalten. Die zweite Gruppe erhielt die- 
selbe Menge Futter, Wasser und Beleuchtungs- 
anderungen, jedoch unabhangig vom Verhalten. 
Nach 60 Tagen wurde jede Ratte in einer neuen 
Umgebung beobachtet. Die Tiere der zweiten 
Gruppe waren wesentlich angstlicher. Sie zeig- 
ten weniger Explorations verhalten und mehr ve- 
getative Angstsymptome (z. B. mehr Defakatio- 
nen) als die Tiere aus der kontrollierbaren Um- 
welt. 

In einigen neueren Experimenten wurde gezeigt, 
daB Ratten und Tauben, die zunachst unabhan- 
gig von ihrem Verhalten Futter bekommen hat- 
ten, merkliche Lernstorungen aufwiesen, als sie 
anschlieBend lernen sollten, sich das Futter 
durch bestimmte Verhaltensweisen zu beschaf- 
fen (Welker, 1976; Wheatley, Welker und 
Miles, 1977). Das Erlernen von Fluchtreaktio- 
nen in der Shuttle-Box wird ebenso durch unkon- 
trollierbares Futter wie durch unkontrollierbare 
elektrische Schlage beeintrachtigt (Goodkin, 
1976). 

Belohnungserwartungen und Kontingenzen lernt 
man nicht nur aufgrund eigener Erfahrungen, 
sondern auch durch Beobachtung. Daher ist die 
Hypothese naheliegend, daB auch die Beobach- 
tung von Unkontrollierbarkeit zu Hilflosigkeit 



beim Beobachter fiihren kann (De Vellis, De 
Vellis und McCauley, 1978). Vpn, die beob- 
achtet hatten, daB es einer Modellperson nicht 
moglich war, das Aufleuchten von Signallampen 
mit Hilfe von vier Tasten zu kontrollieren, zeig- 
ten bei einer anschlieBenden Aufgabe Lerndefi- 
zite (die Aufgabe bestand darin, das Aufleuchten 
von Signallampen durch einfache Hebelbewe- 
gungen zu kontrollieren). Besonders beachtens- 
wert ist, daB das AusmaB der Hilflosigkeitsef- 
fekte (Anzahl der Fehler und Reaktionslatenzen) 
bei den Beobachtern genau so groB war wie bei 
den Modellpersonen (die selbst Unkontrollier- 
barkeit erlebt hatten) und daB Fehlerzahl und 
Latenzzeiten sowohl nach beobachteter wie nach 
erlebter Unkontrollierbarkeit groBer waren als in 
alien anderen Versuchsbedingungen (Beobach- 
tung von Kontrollierbarkeit und Testaufgabe 
ohne Vorbehandlung). Hilflosigkeitseffekte 
durch Beobachtung wurden auch von Brown 
und Inouye (1978) in einem Experiment mit 
Anagrammserien nachgewiesen. 

2.544 Hilflosigkeit, Reaktanz und 
Attributionen 

Obwohl auBerordentlich viele unterstiitzende 
Experimente zur Theorie der gelernten Hilflosig- 
keit vorliegen, gibt es auch kritische Stimmen. 
Auf zwei dieser Kritikpunkte soli im folgenden 
genauer eingegangen werden: auf die Beziehun- 
gen zwischen Hilflosigkeit und Reaktanz, und 
auf die Rolle von Attributionen bei Hilflosig- 
keit. 

Wortman und Brehm (1975) wiesen darauf 
hin, daB die Reaktanztheorie und die Hilf- 
losigkeitstheorie Aussagen iiber zumindest ahn- 
liche Situationen machen. Die Hilflosigkeits- 
theorie enthalt Hypothesen iiber die Wirkun- 
gen von Unkontrollierbarkeit. Die Reaktanz- 
theorie enthalt Hypothesen iiber die Wirkungen 
von Freiheitsverlusten. Freiheitsverlust kann 
auch als Kontrollverlust betrachtet werden; 
Bisher verfiigbare Alternativen sind plotzlich 
nicht mehr zuganglich (nicht mehr kontrollier- 
bar). 

Trotz der Ahnlichkeit der auslosenden Bedin- 
gungen (Kontrollverlust bzw. Unkontrollierbar- 
keit) enthalten die beiden Theorien ausgespro- 
chen gegensatzliche Aussagen iiber die Folgen; 
einerseits Reaktanz, das heiBt Beharrlichkeit, 
Aufwertung und Aggressivitat; andererseits 
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Hilflosigkeit, das heiBt Passivitat, Anpassungs- 
storungen (Lerndefizite) und Depression. 

Liegt hier ein Widerspruch vor? Da beide Theo- 
rien durch zahlreiche Experimente bestatigt wur- 
den, ist es nicht sinnvoll, zu fragen: Welche von 
beiden ist richtig? Oder: Welche ist besser? Es ist 
nur sinnvoll, die Giiltigkeitsbedingungen jeder 
Theorie festzustellen. 

In diesem Sinn nehmen auch Wortman und 
Brehm an, daB Unkontrollierbarkeit sowohl 
Hilflosigkeit als auch Reaktanz bewirken kann. 
Die entscheidende Rolle spielt hier die Erwar- 
tung der Freiheit bzw. Kontrollierbarkeit: So- 
lange man (noch) erwartet, Kontrolle ausiiben zu 
konnen, fiihrt Unkontrollierbarkeit zu Reaktanz. 
Wenn man jedoch nicht (mehr) erwartet, Kon- 
trolle ausiiben zu konnen, fiihrt Unkontrollier- 
barkeit zu Hilflosigkeit. Das sind die zentralen 
Hypothesen des integrativen Modells von 
Wortman und Brehm (1975). Die Autoren 
postulieren ferner, daB sowohl Hilflosigkeits- 
wie Reaktanzeffekte von der Wichtigkeit des 
unkontrollierbaren Ereignisses abhangen. le 
wichtiger das unkontrollierbare Ereignis ist, de- 
sto groBer sind Reaktanz und Hilflosigkeit. 

Die Erwartung der Kontrollierbarkeit ist eine 
Funktion der Intensitat der erlebten Unkontrol- 
lierbarkeit. Nach einer fliichtigen Erfahrung von 
Unkontrollierbarkeit (oder kurze Zeit nach ihrem 
Beginn) wird die Kontrollerwartung immer noch 
vorhanden sein, und es wird Reaktanz auftreten. 
Nach einer langfristigen Erfahrung von Unkon- 
trollierbarkeit wird man jedoch davon iiberzeugt 



sein, daB Kontrollierbarkeit nicht (mehr) gege- 
ben ist. Die Folge ist Hilflosigkeit. Diese Hypo- 
thesen sind in Abbildung 41 veranschaulicht. 
Spater hat Brehm ein allgemeines Motivations- 
modell entwickelt (Brehm und Self, 1989), in 
dem zwischen potentieller und aktueller (mo- 
mentaner) Motivation unterschieden wird. Die 
potentielle Motivation entspricht in etwa dem 
Produkt aus Erwartung und Wert (des Zieles). 
Von der GroBe der potentiellen Motivation hangt 
es ab, wieviel Anstrengung man insgesamt (liber 
einen langeren oder kiirzeren Zeitabschnitt ver- 
teilt) zur Erreichung eines Zieles einsetzt. 

Die aktuelle Motivation - auch Motivationsin- 
tensitat oder Motivationsaktivierung genannt - 
kann zu verschiedenen Zeitpunkten sehr unter- 
schiedlich sein. Die Funktion der aktuellen Mo- 
tivation besteht nach Brehm darin, geniigend 
«Energie» zur erfolgreichen Durchfiihrung ziel- 
fiihrender Handlungen bereitzustellen. Daher 
hangt die Motivationsintensitat in jedem Zeit- 
punkt nicht nur von der potentiellen Motivation, 
sondem auch von Schwierigkeiten und Hinder- 
nissen ab, die dem Erreichen des Ziels (noch) 
entgegenstehen. le groBer der wahrgenommene 
Schwierigkeitsgrad ist, desto mehr Energie wird 
mobilisiert, d. h. desto mehr strengt man sich an. 
Diese Proportionalitat zwischen Schwierigkeits- 
grad und AnstrengungsausmaB gilt aber nur bis 
zu einem bestimmten Punkt. Wenn die notige 
Anstrengung zu groB wird (sodaB sie nicht mehr 
durch den Wert des Ziels gerechtfertigt ist) oder 
wenn das notige Verhalten die eigenen Fahigkei- 




gering hoch 



Erfahrung der Unkontrollierbarkeit (Dauer des Hilflosigkeitstrainings) 



Abbildung 41 
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ten iibersteigt, dann wird nur wenig oder gar 
keine Energie mobilisiert. Aus diesen Uberle- 
gungen folgt u. a., daB die Motivation (Anstren- 
gungsbereitschaft) unmittelbar vor und wahrend 
zielfuhrender Handlungen besonders groB ist, 
wahrend sie nach dem Erreichen des Ziels (wenn 
keine Schwierigkeit mehr zu iiberwinden ist) und 
lange vor Erreichen des Ziels (wenn noch keine 
Schwierigkeit zu iiberwinden ist) relativ klein 
ist. - Man kann die Reaktanztheorie und das 
integrative Modell als besonders detailliert aus- 
gearbeitete Spezialfalle dieses allgemeinen Mo- 
tivationsmodells auffassen. 

Das integrative Modell von Wortman und 
Brehm wurde in mehreren Experimenten weit- 
gehend bestatigt (Roth und Bootzin, 1975; 
Roth und Kubal, 1975; Tennen und Eller, 
1977). Roth und Kubal variierten sowohl die 
Dauer des Hilflosigkeitstrainings als auch die 
Wichtigkeit des Ergebnisses. Das Hilflosigkeits- 
training bestand aus unlosbaren Begriffsbil- 
dungsaufgaben, bei denen der VI in einer vorpro- 
grammierten Reihenfolge und unabhangig vom 
Verhalten der Vp (mit gleicher Haufigkeit) 
«richtig» oder «falsch» sagte. Die Vpn muBten 
unter solchen Umstanden den Eindruck haben, 
daB Erfolg und MiBerfolg zufallig sind und 
nichts mit ihren Losungsversuchen zu tun haben. 
Das «einfache» Hilflosigkeitstraining bestand 
aus 50 Durchgangen, das «doppelte» Hilflosig- 
keitstraining aus 120 Durchgangen. Die Wich- 
tigkeit wurde dadurch variiert, daB einer Halfte 
der Vpn mitgeteilt wurde, daB die Leistung bei 
dieser Art von Aufgaben sehr gut den Studiener- 
folg voraussagt («wichtig») und den anderen 
Vpn, daB sie einige Problemlosungsaufgaben 
bearbeiten werden («unwichtig»). Zu Ver- 
gleichszwecken gab es auch Versuchsbedingun- 
gen mit losbaren Aufgaben und verhaltenskon- 
tingentem (d.h. korrektem) Feedback des VI 
sowie eine Gruppe ohne jegliches Vortraining. 



In der anschlieBenden Testphase des Experi- 
ments wurden andere Begriffsbildungsaufgaben 
verwendet. Einige Ergebnisse sind in Tabelle 15 
wiedergegeben. In Ubereinstimmung mit dem 
integrativen Modell wurden nach einem langen 
Hilflosigkeitstraining weniger Aufgaben gelost 
als nach einem kurzen. AuBerdem war dieser 
Unterschied bei groBer Wichtigkeit starker aus- 
gepragt als bei geringer Wichtigkeit. Ferner wa- 
ren die Leistungen nach einem kurzen Hilflosig- 
keitstraining nicht nur besser als nach einem 
langen, sondern sogar besser als die Leistungen 
in alien Bedingungen ohne Hilflosigkeitstrai- 
ning. Das kurze Hilflosigkeitstraining hatte also 
" wieder in Ubereinstimmung mit dem integrati- 
ven Modell - eine ausgesprochen leistungsfor- 
dernde Wirkung; der Reaktanzeffekt zeigte sich 
in Form von gesteigerter Anstrengung und Aus- 
dauer. 

Aus dem integrativen Modell lassen sich auch 
Hypothesen iiber Gefiihle ableiten. Die Reak- 
tanztheorie behauptet, daB eine Folge von Reak- 
tanz Aggression ist; die Hilflosigkeitstheorie be- 
hauptet, daB eine Folge von Hilflosigkeit De- 
pression ist. Daher muBten die Vpn nach einem 
kurzen Hilflosigkeitstraining verargert sein, und 
nach einem langen Hilflosigkeitstraining depri- 
miert. Die Vpn von TEnnen und Eller muBten 
die Starke verschiedener Emotionen (darunter 
«verargert» und «traurig») vor und nach der 
Trainingsphase auf 7-Punkte-Skalen einschat- 
zen. Die Ergebnisse sind in Tabelle 16 darge- 
stellt (die wichtigsten Ergebnisse sind kursiv 
gedruckt; auf den Unterschied zwischen den 
beiden Bedingungen mit doppeltem Hilflosig- 
keitstraining wird spater eingegangen). 

DaB es in diesem Zusammenhang groBe interin- 
dividuelle Unterschiede gibt, wurde von Brock- 
ner, Gardner, Bierman, Mahan und Tho- 
mas (1983) nachgewiesen. Bei Vpn mit niedri- 
gem Selbstwert traten die starksten Hilflosig- 



Tabelle 15 





einf aches 
Hilflosigkeits- 
training 


doppeltes 

Hilflosigkeits- 

training 


kontingente 

Verstarkung 


keine 

Vorbehandlung 


Wichtigkeit 

groB 


4,11 


2,00 


3,44 


3,33 


gering 


4,56 


3,67 


2,89 



Anzahl der gelosten Probleme in jeder Versuchsbedingung 
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Tabelle 16 



einf aches 


doppeltes 


doppeltes 


kontingente 


kein 


Hilflosig- 


Hilflosig- 


Hilflosig- 


Verstarkung 


Feedback 


keitstraining 


keitstraining 


keitstraining 








(«leichter») 


(«schwieriger») 









vor 


nach 


vor 


nach 


vor 


nach 


vor 


nach 


vor 


nach 


verargert 


1,64 


3,91 


1,44 


1,78 


2,38 


2,63 


1,80 


1,80 


1,70 


1,70 


traurig 


1,82 


2,00 


1,93 


2,33 


2,38 


2,50 


3,00 


1,90 


1,20 


1,20 



keitseffekte auf (nach zahlreichen MiBerfolgen). 
Die starksten Reaktanzeffekte (nach wenigen 
MiBerfolgen) wurden bei Vpn mit niedrigem 
Selbstwert und der Gewohnheit, viel iiber sich 
selbst nachzudenken, gefunden. 

Die Aufeinanderfolge von Reaktanz und Hilflo- 
sigkeit ist ein sehr haufiges und allgemeines 
Phanomen. Es tritt wahrscheinlich bei jedem 
Extinktionsprozefi nach Verstdrkung auf. Beim 
Operantenkonditionieren lernt man, daB Kontin- 
genz zwischen Verhalten und Verstarkern vor- 
handen ist. Mit anderen Worten, man lernt, den 
Verstarker durch sein Verhalten zu kontrollie- 
ren. In der Extinktionsphase ist die Kontingenz 
nicht mehr vorhanden. Daher wird die Erwar- 
tung der Kontrollierbarkeit am Beginn jeder Ex- 
tinktionsphase enttauscht: Es entsteht Reaktanz 
bzw. Frustration. Im Lauf der Extinktion ver- 
schwindet die Kontrollerwartung: Es entsteht 
Hilflosigkeit. Falls man spater wieder lernt, den 
(in der Extinktionsphase zunachst unkontrollier- 
baren) Verstarker durch andere Verhaltenswei- 



sen zu kontrollieren, nimmt die Hilflosigkeit 
wieder ab. 

Daten, die diese Hypothesen bestatigen, wurden 
von Klinger, Kemble und Barta (1974) ver- 
offentlicht. (Klinger [1975] erklart diese Daten 
allerdings etwas anders.) Die Autoren beobach- 
teten die Spontanaktivitat von Ratten wahrend 
der Lern- und Extinktionsphase. Das AusmaB 
der unbeeinfluBten motorischen Aktivitat zu ver- 
schiedenen MeBzeitpunkten weist eine beste- 
chende Ahnlichkeit mit der «Motivationskurve» 
des integrativen Modells auf (wie ein Vergleich 
der Abbildungen 41 und 42 zeigt). 

Das vorhin erwahnte Experiment von Tennen 
und Eller (1977) ist noch aus einem anderen 
Grund (auBer den Daten iiber Gefiihle) interes- 
sant. Unter Bezugnahme auf die Theorie von 
Weiner (1972, 1974) analysierten die Autoren 
die Ergebnisse von Roth und Kubal (1975) aus 
attributionstheoretischer Sicht: Sie nehmen an, 
daB ein kurzes Hilflosigkeitstraining zu Attribu- 
tionen an instabile Faktoren (mangelnde An- 




12 24 36 48 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 

Durchgange 



AusmaB der Spontantaktivitat (Anzahl der pro 60 Sekunden betretenen Flachenstiicke von 10 mal 
10cm GroBe ) zu verschiedenen Zeitpunkten der Lern- und Extinktionsphase. 



Abbildung 42 
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strengung, Pech) fiihrt. Daher extingieren die 
Erfolgserwartungen nicht und es entstehen Re- 
aktanzeffekte. Ein langes Hilflosigkeitstraining 
kann unterschiedliche Folgen haben. Wenn - 
wie es bei Roth und Kubal der Fall war - die 
unlosbaren Aufgaben als zunehmend leichter 
dargestellt werden, kann das Versagen (die Un- 
kontrollierbarkeit) nur auf mangelnde Fahigkeit 
zuruckgefuhrt werden. Mangelnde Fahigkeit ist 
ein stabiler Kausalfaktor. Wenn MiBerfolge auf 
einen stabilen Faktor attribuiert werden, sinken 
die Erfolgserwartungen (Meyer, 1973; Wei- 
ner, 1972). Es entsteht Hilflosigkeit. 

Wenn aber (wie in der zweiten doppelten Hilflo- 
sigkeitsbedingung von Tennen und Eller) die 
unlosbaren Probleme als sehr schwierig bezeich- 
net werden, erfolgt keine Attribution an man- 
gelnde Fahigkeiten, sondern auf die Schwierig- 
keit der Aufgabe. Daher werden bei neuen und 
anderen Aufgaben (anschlieBende Testphase) 
keine Hilflosigkeitseffekte auftreten, wenn die 
neuen Aufgaben als weniger schwierig wahrge- 
nommen werden. Diese Hypothesen wurden von 
Tennen und Eller bestatigt. (Vollig analoge 
Hypothesen wurden fast gleichzeitig von Ha- 
ntjsa und Schulz, 1977, formuliert.) 

Eine langfristige Erfahrung von Unkontrollier- 
barkeit fiihrt also nicht immer zu Hilflosigkeit, 
sondern nur dann, wenn ungiinstige Attributio- 
nen entstehen (z. B. geringe Fahigkeit) und da- 
durch die Kontrollerwartungen sinken. Diese 
Befunde stehen nicht in Widerspruch zum inte- 
grativen Modell von Wortman und Brehm, 
denn auch dort sind die Kontrollerwartungen die 
zentrale Vermittlervariable. Sie sind vielmehr 
eine Prazisierung des Modells. 

Ahnlich argumentieren Brown und Inouye 
(1978), wenn sie annehmen, daB durch selbst 
erfahrene oder beobachtete Unkontrollierbarkeit 
die Effizienzerwartungen (im Sinn von 
Bandura, 1977) herabgesetzt werden, und daB 
die verringerten Effizienzerwartungen die Hilf- 
losigkeitseffekte bewirken. 

Die attributionstheoretische Analyse von Ten- 
nen und Eller wird durch Beobachtungen an 
permanent hilflosen Personen bestatigt. In einer 
Reihe von Untersuchungen zeigten Dweck und 
ihre Mitarbeiter (Diener und Dweck, 1978; 
Dweck, 1975; Dweck und Repucci, 1973), daB 
hilflose Kinder charakteristische Attributionen 
vornehmen. Hilflose Kinder sind Kinder mit 



Schwierigkeiten in der Schule und mit geringen 
Erfolgserwartungen; sie neigen dazu, im Fall 
von MiBerfolgen schnell aufzugeben. Sie fiihren 
MiBerfolge in hoherem MaB auf mangelnde Fa- 
higkeit und in geringerem MaB auf mangelnde 
Anstrengung zuriick als leistungsmotivierte Kin- 
der. Daraus erklaren sich die niedrigen Erfolgs- 
erwartungen und das vorzeitige Aufgeben bei 
MiBerfolg. 

In die gleiche Richtung weisen Untersuchungen 
an depressiven Personen (Kuiper, 1978; Riz- 
LEY, 1978). Depressive fiihren MiBerfolge in 
hoherem MaB auf mangelnde Fahigkeit und Er- 
folge in geringerem MaB auf interne Faktoren 
zuriick als unauffallige Personen. 

2.545 Die revidierte Theorie der gelemten 
Hilflosigkeit 

Die zentrale Annahme der urspriinglichen Hilf- 
losigkeitstheorie, daB (objektive) Unkontrollier- 
barkeit immer und unausweichlich zu Hilflosig- 
keit (und zwar zu einer einzigen Art von Hilflo- 
sigkeit) fiihrt, wurde wiederholt kritisiert. Grund 
dafiir waren sowohl experimentelle Befunde (die 
z. T. im vorigen Abschnitt referiert wurden) als 
auch Beobachtungen von Alltagsereignissen 
(z. B. Reaktionen auf den Tod eines nahestehen- 
den Menschen), die die Existenz vieler verschie- 
dener Reaktionen auf Unkontrollierbarkeit nach- 
wiesen; Der Zustand der Hilflosigkeit ist manch- 
mal voriibergehend und manchmal chronisch. Er 
kann in sehr vielen Situationen auftreten oder nur 
in ganz bestimmten. Mitunter ist Hilflosigkeit 
mit einem Selbstwertverlust verbunden, und 
manchmal ist trotz groBer Hilflosigkeit der 
Selbstwert intakt. SchlieBlich kommt es auch 
vor, daB trotz Unkontrollierbarkeit wichtiger Le- 
bensbereiche (z. B. Kiindigung, Scheidung, Tod 
eines Partners) so gut wie keine Hilflosigkeit 
auftritt. 

Eine adaquate Hilflosigkeitstheorie muB nicht 
nur beriicksichtigen, daB es dermaBen unter- 
schiedliche Folgen von Unkontrollierbarkeit 
gibt, sondern sie muB auch die genauen Bedin- 
gungen fur das Auftreten jeder einzelnen dieser 
Folgen angeben. Da - wie wir aus dem vorigen 
Abschnitt wissen - Attributionen in diesem Zu- 
sammenhang eine groBe Rolle spielen, war es 
naheliegend, die Theorie durch Einbeziehung 
von Attributionsprozessen zu revidieren. 
Wahrend die urspriingliche Theorie drei aufein- 
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anderfolgende Schritte annahm - namlich (1) 
Unkontrollierbarkeit, (2) Wahrnehmung der Un- 
kontrollierbarkeit, sowie Generalisation und Er- 
wartung von Unkontrollierbarkeit auch in ande- 
ren Situationen, und (3) Hilflosigkeit (in Form 
von Lern-, Gefuhls- und Motivationsstorun- 
gen) wird in der neuen Theorie (Abramson, 
Seligman und Teasdale, 1978) ein vierter 
Schritt - und zwar Attributionsprozesse - zwi- 
schen (1) und (2) eingefiigt. 

Es wird jetzt folgende Sequenz angenommen: 
(1) Unkontrollierbarkeit, (2) Wahrnehmung der 
Unkontrollierbarkeit und Erklarung fur die un- 
kontrollierbaren Ereignisse (Attributionen), (3) 
eventuelle Generalisation und Erwartung weite- 
rer Unkontrollierbarkeit (wobei Existenz und 
AusmaB der Generalisation bzw. Erwartung von 
der Art der Attribution abhangen), und (4) even- 
tuell Hilflosigkeit (wobei Existenz, Art und Aus- 
maB der Hilflosigkeit wieder von der Art der 
Attribution abhangen). AuBerdem wird - ahn- 
lich wie bei Wortman und Brehm (1975) - 
angenommen, daB die Wichtigkeit des unkon- 
trollierbaren Ereignisses die Intensitat der Hilf- 
losigkeit (vor allem auf der Gefiihlsebene) beein- 
fluBt. 

Die Vielzahl moglicher Attributionen wird mit 
Hilfe von 3 Attributionsdimensionen auf 8 ver- 
schiedene Grundtypen zuriickgefuhrt. Die ersten 
beiden Dimensionen sind mit Weiners Dimen- 
sionen identisch (intern/extern und stabil/va- 
riabel). Die dritte Dimension ( global/ spezifisch ) 
ist neu. Globale Ursachen sind solche, die in sehr 
vielen (oder gar alien) Situationen wirksam sind, 
spezifische Ursachen dagegen betreffen nur we- 
nige Situationen (oder nur eine einzige). 
Abbildung 43 zeigt Beispiele aller 8 Attributions- 
arten, und zwar ausgehend von einem fiktiven 
Schuler, der bei einer Mathematikpriifung durch- 
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gefallen ist, und offensichtlich das Ereignis «Ma- 
thematiknote» nicht kontrollieren konnte. 

Die Ursache «allgemeine Unfahigkeit» ist eine 
interne, stabile und globale Ursache. Sie ist eine 
globale Ursache, weil sich genereller Intelli- 
genzmangel in fast alien Situationen negativ 
auswirken wird. Im Vergleich dazu ist «man- 
gelnde mathematische Begabung» eine relativ 
spezifische Ursache, die nur in solchen Situatio- 
nen wirksam wird, in denen mathematische Fa- 
higkeiten notwendig sind. 

Die Dimension global/spezifisch ist von zentra- 
ler Bedeutung fur die revidierte Theorie, denn 
sie entscheidet dariiber, ob bzw. in welchem 
AusmaB die Erwartung von Unkontrollierbarkeit 
und damit Hilflosigkeit generalisiert. Wenn je- 
mand unkontrollierbare und/oder aversive Ereig- 
nisse auf eine globale Ursache zuruckfiihrt, wird 
er auch in vielen anderen Situationen unkontrol- 
lierbare und/oder aversive Ereignisse erwarten 
und daher in vielen Situationen hilflos sein. Fur 
spezifische Attributionen dagegen gilt: Je spezi- 
fischer die angenommene Ursache ist, desto we- 
niger werden Erwartungen und Hilflosigkeit ge- 
neralisieren. Im Grenzfall einer extrem spezifi- 
schen Ursache, die nur in der einen Situation 
wirksam ist, muB iiberhaupt keine Hilflosigkeit 
entstehen. 

Die Dimension stabil/variabel bestimmt die 
Dauer der Hilflosigkeit. Stabile Ursachen (die 
auch in Zukunft wirksam sein werden) fiihren zu 
der Erwartung, auch in Zukunft Unkontrollier- 
barkeit zu erleben, und damit zu chronischer 
Hilflosigkeit. Variable Ursachen bewirken vor- 
iibergehende oder gar keine Hilflosigkeit. 

Die Dimension intem/extem ist fur den Selbst- 
wert verantwortlich. Die Annahme intemer Ur- 
sachen fiihrt zu einem verminderten Selbstwert, 
die Annahme externer Ursachen aber nicht. Da- 
her kann es Hilflosigkeit mit und ohne Selbst- 
wertschadigung geben. Eine interne, stabile und 
globale Attribution (Beispiel: allgemeine Unfa- 
higkeit) verursacht chronische Hilflosigkeit in 
vielen Situationen und auBerdem einen verrin- 
gerten oder negativen Selbstwert. Eine exteme, 
stabile und globale Attribution (Beispiel: alle 
Prufer sind ungerecht) verursacht ebenfalls chro- 
nische und generalisierte Hilflosigkeit, aber 
ohne die geringsten Selbstzweifel. 

Um die neue Theorie uberpriifen zu konnen, 
wurde ein Fragebogen entwickelt, der die indivi- 
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duellen Attributionstendenzen erfaBt (der ASQ 
= Attributional Style Questionnaire = Attribu- 
tionsstil-Fragebogen von Peterson, Semmel, 
von Baeyer, Abramson, Metalsky und Se- 
ligman, 1982). Der Fragebogen beschreibt 12 
hypothetische Situationen. 6 davon sind positiv 
(je 3 soziale und leistungsbezogene Erfolge) und 
6 sind negativ (je 3 soziale und leistungsbezo- 
gene MiBerfolge). Zu jeder Situation sind 4 
Fragen zu beantworten: (1) Es soli eine Hauptur- 
sache fur das Ereignis angegeben werden. (2) 
Auf drei 7-Punkte-Skalen soli eingeschatzt wer- 
den, in welchem AusmaB es sich um eine interne 
oder externe Ursache handelt ( 1 = liegt vollstan- 
dig an anderen Personen oder auBeren Umstan- 
den, 7 = liegt ausschlieBlich an mir), (3) in 
welchem AusmaB es sich um eine stabile oder 
variable Ursache handelt (1 = diese Ursache 
wird in Zukunft nie mehr anwesend sein, 7 = 
diese Ursache wird in Zukunft immer vorhanden 
sein), und (4) in welchem AusmaB die Ursache 
global oder spezifisch ist (1 = die Ursache 
beeinfluBt nur diese Situation, 7 = die Ursache 
beeinfluBt alle Situationen). 

Je mehr und je starkere interne, stabile und 
globale Ursachen fur negative, und je mehr und 
je starkere externe, variable und spezifische Ur- 
sachen fur positive Ereignisse genannt werden, 
desto ungiinstiger ist der Attributionsstil. Neben 
dem eben beschriebenen ASQ gibt es noch eine 
erweiterte Fassung mit 24 negativen Ereignissen 
und eine Version fur Kinder, den CASQ = 
Children’s Attributional Style Questionnaire = 
Attributionsstil-Fragebogen fiir Kinder (Peter- 
son und Seligman, 1984). 

Der Ursprung des personlichen Attributionsstils 
liegt nach Peterson und Seligman (1984) in 
mindestens 3 Faktoren. (1) Kinder iibernehmen 
durch Imitation den Attributionsstil der Eltem. 
(2) Die Art der Kritik schlechter Schulleistungen 
durch Lehrer beeinfluBt den Attributionsstil. 
(Zum Beispiel bedeutet «Du hast Dich diesmal 
nicht genug angestrengt» eine variable und spe- 
zifische Ursache, wahrend «Du bist zu faul» eine 
stabile und globale Ursache meint.) (3) Friihe 
schwere Verluste spielen eine Rolle. Wenn etwa 
ein Kind seine Mutter durch deren Tod verliert, 
sind viele bisher erreichbare Ereignisse (Gespra- 
che, Hilfeleistungen usw.) langfristig (d. h. sta- 
bil) und in vielen Situationen (d. h. global) nicht 
mehr verfiigbar. 



Die neue Theorie kann erklaren, wie schwere 
und wie leichte Formen von Hilflosigkeit entste- 
hen. Daher wird sie von ihren Autoren auch als 
Erklarung besonders schwerer Falle von Hilflo- 
sigkeit aufgefaBt, namlich als Erklarung der Ent- 
stehung von Depressionen und depressiven 
Stimmungen. Das gemeinsame Auftreten zweier 
Bedingungen gilt als hinreichend fiir die Entste- 
hung einer Depression: (1) Unkontrollierbare 
negative Ereignisse und (2) ungiinstige Attribu- 
tionen fiir diese. Der ungiinstige Attributionsstil 
allein ist also noch keine hinreichende Ursache, 
sondem bloB ein Risikofaktor fiir Depressio- 
nen. 

Welche Erklarungen fiir die negativen Ereig- 
nisse im konkreten Fall gegeben werden, hangt 
von folgenden Faktoren ab: (1) Von der Art der 
Ereignisse (der Tod eines nahestehenden Men- 
schen ist eine globale und stabile Ursache fiir 
viele negative Situationen), und (2) vom person- 
lichen Attributionsstil. Der personliche Attribu- 
tionsstil ist umso einfluBreicher, je schwieriger 
die Feststellung der objektiven Ursachen ist 
(z. B. ist kaum objektiv feststellbar, ob bei 
einer miBlungenen Priifung die eigene Fahigkeit 
unzulanglich, die Anstrengung zu gering, die 
Miidigkeit zu groB, oder der Priifer zu bosartig 
war). 

(3) Wie aus allgemeinen Attributionstheorien 
(z. B. Kelley, 1967) und entsprechenden Un- 
tersuchungen bekannt ist, spielen hier auch ver- 
schiedene Informationen eine Rolle, z. B. die 
Information dariiber, wie viele andere Personen 
bei einer Priifung versagt haben. Aus der Tatsa- 
che, daB die meisten Vergleichspersonen die 
Priifung bestanden haben und man selbst nicht, 
schlieBt man auf eine leichte Priifung und dem- 
entsprechend auf eigene Unfahigkeit, man- 
gelnde Anstrengung oder andere interne Ursa- 
chen. Wenn dagegen die meisten Vergleichsper- 
sonen ebenfalls versagen, schlieBt man eher auf 
externe Ursachen wie etwa eine besonders 
schwierige Priifung. 

Ein groBer Teil der Untersuchungen zur revidier- 
ten Hilflosigkeitstheorie iiberpriifte die Zusam- 
menhange zwischen der Starke depressiver Sym- 
ptome und dem AusmaB der Neigung zu ungiin- 
stigen Attributionen. Die Starke depressiver 
Symptome wurde meistens mit Hilfe des BDI = 
Beck Depression Inventory (Depressionsfrage- 
bogen von Beck, 1967) gemessen. Die postu- 
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lierten Zusammenhange wurden u. a. bei Kin- 
dem, Studenten und psychiatrischen Patienten 
festgestellt (Peterson und Seligman, 1984). Je 
starker die Neigung zu intemen, stabilen und 
globalen Attributionen fur negative Ereignisse 
ist, desto starker sind auch die depressiven Sym- 
ptome. 

Ein Teil dieser Untersuchungen ist bloG korrela- 
tiver Natur, d. h. es wurden gleichzeitig an einer 
Stichprobe die depressiven Symptome und der 
Attributionsstil erfaBt, und dann die Starke des 
Zusammenhangs zwischen diesen zwei Varia- 
blen berechnet. Das ist nur eine teilweise Besta- 
tigung der Theorie, weil damit keine Aussage 
liber die Richtung der Kausalitat zwischen den 
Variablen moglich ist. (Solche Ergebnisse sind 
mit der Theorie vertraglich, bestatigen sie aber 
noch nicht.) Aussagekraftiger sind Untersuchun- 
gen, in denen zuerst der Attributionsstil gemes- 
sen, und spdter die Reaktionen auf negative 
Ereignisse erfaBt werden, oder Experimente, in 
denen zuerst aktiv der Attributionsstil variiert 
wird, um anschlieBend die Reaktionen auf - 
ebenfalls experimentell herbeigefiihrte - nega- 
tive Ereignisse zu erfassen. 

In diesem Sinn zeigten Metalsky, Abramson, 
Seligman, Semmel und Peterson (1982) in 
einem «Naturexperiment» den nachteiligen Ein- 
fluB eines ungiinstigen Attributionsstils. Zu- 
nachst (Zeitpunkt 1) wurden die Attributionsstile 
der Vpn (Studenten) erfaBt. 11 Tage spater (Zeit- 
punkt 2) wurden ihre Stimmungen mit einem 
geeigneten Fragebogen festgestellt. 5 Tage da- 
nach (Zeitpunkt 3) erfuhren die Vpn die Ergeb- 
nisse einer wichtigen Priifung, wonach noch- 
mals die Stimmungen erhoben wurden. Ftir die 
Auswertung wurden die Vpn in 2 Gruppen ge- 
teilt, namlich in Studenten, die mit ihrer Note 
zufrieden waren (die Note entsprach oder iiber- 
traf ihre Erwartungen), und solche, die mit ihrer 
Note unzufrieden waren (negatives Ergebnis, 
das unter der Erwartung lag). 

Bei den Studenten mit schlechten Noten - und 
nur bei diesen - trat eine Stimmungsverschlech- 
terung zwischen den Zeitpunkten 2 und 3 auf, die 
umso groBer war, je intemer und globaler ihre 
Attributionen fur negative Ereignisse waren. Die 
Stabilitat hatte in dieser Untersuchung keinen 
EinfluB. (AuBerdem wurde - um andere mogli- 
che Erklarungen auszuschlieBen - nachgewie- 
sen, daB es keinen Zusammenhang zwischen 



Attributionsstil und der erhaltenen oder erwarte- 
ten Note gab.) 

Die postulierten spezifischen Wirkungen der 
einzelnen Attributionsdimensionen, vor allem 
der Globalitatsdimension, wurden in einigen Ex- 
perimenten untersucht. Alloy, Peterson, Ab- 
ramson und Seligman (1984) verwendeten die- 
selben Aufgaben wie Hiroto (1974) bzw. Hi- 
roto und Seligman (1975), die bereits in Ab- 
schnitt 2.543 beschrieben wurden. Im ersten 
Experiment waren Hilflosigkeitstraining (Ab- 
stellen von Larm durch Knopfdruck) und Test- 
aufgabe (Abstellen von Larm durch Hin- und 
Herschieben eines Hebels, sogenannte Hand- 
Shuttlebox) einander ahnlich. Im zweiten Expe- 
riment waren Training (wie im ersten Experi- 
ment) und Testaufgabe (20 Anagramme aus je 5 
Buchstaben) verschiedenartig. Von alien Vpn in 
beiden Experimenten wurde mittels ASQ der 
Attributionsstil erhoben. In beiden Experimen- 
ten wurde der iibliche dreifache Versuchsplan 
eingesetzt (Bedingung 1: kontrollierbare Gerau- 
sche, Bedingung 2: unkontrollierbare Gerau- 
sche, Bedingung 3: keine Gerausche). 
Hilflosigkeitseffekte (in Form stark verlangerter 
Latenzzeiten in Bedingung 2) waren im ersten 
Experiment (mit ahnlichen Test- und Trainings- 
aufgaben) unabhangig vom Attributionsstil. Im 
zweiten Experiment dagegen (mit verschieden- 
artigen Test- und Trainingsaufgaben) trat ein 
Hilflosigkeitseffekt nur bei Vpn mit einem glo- 
balen Attributionsstil auf. Dieses Ergebnis un- 
terstlitzt die Hypothese, daB globale Attributio- 
nen eine notwendige Bedingung fur die Genera- 
lisation der Erwartung von Unkontrollierbarkeit 
auf neue Situationen sind. 

Eine besonders detaillierte Priifung der revidier- 
ten Theorie erfolgte durch eine Serie von 3 
Experimenten von Mikulincer (1986). Er ver- 
wendete als Trainingsaufgabe ahnliche Begriffs- 
bildungsprobleme wie Hiroto und Seligman 
(1975) (und zwar 4 Serien aus je 10 Reizen, die 
in 4 Dimensionen variierten), und als Testaufga- 
ben Figurenerganzungen. (Ahnlich wie im Intel- 
ligenztest von Raven, 1960, wurden 10 Karten 
mit Reihen von je 8 Figuren gezeigt. Zwischen 
den 8 Figuren bestanden bestimmte Beziehun- 
gen, so daB jede Reihe fortgesetzt werden 
konnte. Der Platz fur die neunte Figur war je- 
doch freigelassen und die Vpn muBten aus weite- 
ren 8 Figuren am unteren Rand jeder Karte die 
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richtige auswahlen.) Aufierdem muBten die Vpn 
auf 7-Punkte-Skalen u. a. ihre Kontrollwahr- 
nehmungen wahrend der Trainingsaufgabe, ihre 
Kontrollerwartungen beziiglich folgender (Test) 
aufgaben, ihre Attributionen fur die Ergebnisse 
bei den Trainingsaufgaben (nach den 3 Attribu- 
tionsdimensionen unterteilt), und die Starke ver- 
schiedener Gefiihle angeben. (Unter Kontroll- 
wahmehmung versteht man die Beurteilung des 
AusmaBes, in dem man Ergebnisse beeinflussen 
kann.) Im dritten Experiment wurde auBerdem 
der Selbstwert erhoben. 

Die Attributionen wurden nicht wie in den bisher 
besprochenen Experimenten bloB mit Hilfe des 
ASQ erhoben, sondern sie wurden durch In- 
struktionen induziert. Im ersten Experiment gab 
es 5 Versuchsbedingungen: (1) Eine Bedingung 
ohne Riickmeldung durch den VI bei den Be- 
griffsbildungsaufgaben; (2) eine Bedingung mit 
losbaren Aufgaben (d.h. mit korrekten «rich- 
tig»- und «falsch»-Ruckmeldungen; sowie drei 
Hilflosigkeitsbedingungen mit unlosbaren Auf- 
gaben (d. h. mit inkorrekten, zufallsverteilten 
«richtig»- und «falsch»-Riickmeldungen), und 
zwar (3) eine Hilflosigkeitsbedingung ohne Ma- 
nipulation der Attributionen, (4) eine Hilflosig- 
keitsbedingung mit globalen, und (5) eine Hilf- 
losigkeitsbedingung mit spezifischen Attributio- 
nen. Globale Attributionen wurden durch den 
Hinweis hergestellt, daB die Leistung bei der 
Begriffsbildungsaufgabe vorauszusagen er- 
laube, wie erfolgreich jemand bei alien anderen 
psychologischen Aufgaben sein wird. Um spezi- 
fische Attributionen nahezulegen, wurde be- 
hauptet, es gabe keine oder nur ganz schwache 
Zusammenhange zwischen der Begriffsbil- 
dungsaufgabe und anderen Aufgaben, die in 
psychologischen Experimenten verwendet wer- 
den. 

Die Hauptergebnisse findet man in Tabelle 17 
(alle Zahlen sind Mittelwerte; die wichtigsten 



Ergebnisse sind durch ein hochgestelltes * ge- 
kennzeichnet; diese unterscheiden sich signifi- 
kant von den Werten in den Bedingungen oR und 
IP). Die Kontrollwahmehmungen waren - reali- 
stischerweise - in alien drei Hilflosigkeitsbedin- 
gungen wesentlich geringer als in den Bedingun- 
gen IP und oR. Die Kontrollerwartungen dage- 
gen waren nur in den Bedingungen gH und gH/ 
global niedrig. Unkontrollierbare Ereignisse, die 
auf spezifische Ursachen zuriickgefuhrt werden 
(gH/spezifisch) bewirkten keine verminderten 
Kontrollerwartungen in einer neuen Situation. 
Dementsprechend bewirkten sie auch keine Lei- 
stungsverschlechterung. Die Zahl der gelosten 
Probleme war nur in gH und gH/global gering, 
nicht in gH/spezifisch. Die schlechtesten Lei- 
stungen traten in der Bedingung gH/global auf: 
Hier wurden nicht nur besonders wenige Pro- 
bleme gelost, sondern das geschah auch sehr 
langsam (groBe Latenzzeiten). 

Das zweite Experiment war ganz ahnlich aufge- 
baut wie das erste, allerdings mit 5 Hilflosig- 
keitsbedingungen. Die Bedingungen gH/global 
und gH/spezifisch wurden nochmals unterteilt, 
und zwar jeweils in stabile und variable Attribu- 
tionen. Die entsprechenden Instruktionen besag- 
ten, friihere Untersuchungen hatten gezeigt, daB 
die Ergebnisse bei diesen Aufgaben von zufalli- 
gen und voriibergehenden Faktoren verursacht 
werden (variabel), oder von Faktoren, die sich 
nicht mit der Zeit andern. Das Hauptergebnis 
von Experiment 2 war, daB Hilflosigkeitseffekte 
bei neuen (und der Trainingsaufgabe wenig ahn- 
lichen) Aufgaben nur dann auftreten, wenn eine 
globale und stabile Attribution vorliegt. Eine 
Attribution, die nur in einer Dimension ungiin- 
stig ist, geniigt nicht. 

Im dritten Experiment waren ebenfalls 5 Hilflo- 
sigkeitsbedingungen vorhanden. Die Bedingun- 
gen gH/global und gH/spezifisch wurden dies- 
mal nach der Dimension intern/extern weiter 



Tabelle 17 





oR 


IP 


gH 


gH/global 


gH/spezifisch 


Kontrollwahrnehmung 


4,80 


4,70 


2,60* 


2,30* 


2,10* 


Kontrollerwartung 


5,30 


5,60 


3,60* 


4,10* 


5,90 


Latenzzeit 


16,68 


16,30 


15,83 


20,61* 


16,55 


Zahl geloster Probleme 


6,60 


5,90 


4,10* 


4,50* 


6,90 



oR = ohne Riickmeldung, IP = losbare Probleme 
gH = gelernte Hilflosigkeit (unlosbare Probleme) 
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Tabelle 18 

gH/global gH/spezifisch 





oR 


IP 


gH 


intern 


extern 


intern 


extern 


Kontroll- 

wahrnehmung 


5,10 


4,30 


2,10* 


2,50* 


2,60* 


1,80* 


2,30* 


Traurigkeit 

Kontroll- 


1,60 


1,60 


1,53 


2,90* 


2,10 


3,20* 


1,80 


erwartung 


5,10 


5,40 


3,20* 


3,70* 


2,80* 


5,00 


5,20 


Selbstwert 


3,72 


3,40 


3,32 


2,70* 


3,27 


2,72* 


3,42 


Latenzzeit 


16,59 


14,81 


16,45 


16,47 


16,00 


14,54 


16,28 


Zahl geloster 
Probleme 


6,40 


6,50 


4,80* 


3,70* 


5,20 


6,10 


5,00 


oR = ohne Ruckmeldung, IP 


= losbare 


Probleme, gH 


= gelernte Hilflosigkeit (unlosbare Probleme) 



unterteilt. Die entsprechenden Instruktionen be- 
sagten, daB die Ergebnisse bei diesen Aufgaben 
von Personlichkeitsmerkmalen und nicht von 
auBeren Faktoren abhangen (intern), oder daB sie 
nicht von Begabung oder Anstrengung, sondern 
von Umgebungsfaktoren abhangen (extern). 

Die Ergebnisse (s. Tabelle 18) zeigen wieder die 
Wahmehmung geringer Kontrolle in alien Hilf- 
losigkeitsbedingungen. Die Ergebnisse beziig- 
lich der iibrigen abhangigen Variablen sind je- 
doch - in Ubereinstimmung mit der neuen Theo- 
rie - recht differenziert. (Ergebnisse, die sich 
iiberzufallig von denen in den Bedingungen oR 
und IP unterscheiden, sind wieder durch ein 
hochgestelltes * gekennzeichnet.) Ein vermin- 
derter Selbstwert und eine besonders traurige 
Stimmung trat ausschlieBlich bei internen Attri- 
butionen auf (gH/global/intem und gH/spezi- 
fisch/intern). Geringe Kontrollerwartungen da- 
gegen traten ausschlieBlich bei globalen Attribu- 
tionen (gH/global/intern und gH/global/extem) 
sowie in der unbeeinfluBten Gruppe (gH) auf. 
Wie in Experiment 2 scheint es fur das Zustande- 
kommen schlechter Leistungen (wenig geloste 
Probleme) notwendig zu sein, daB ungiinstige 
Attributionen auf zwei Dimensionen gleichzeitig 
vorliegen (gH/global/intern). 

Obwohl sich ein GroBteil der Forschung auf die 
Entstehung depressiver Symptome und auf Lei- 
stungsdefizite bei Denkaufgaben konzentrierte, 
ist der Giiltigkeitsbereich der Theorie keines- 
wegs darauf beschrankt, und es wurden ungiin- 
stige Attributionen und deren Auswirkungen in 
anderen Bereichen untersucht. Zum Beispiel 
konnten Peterson, Set .toman und V atu , ant 
(1988) einen Zusammenhang zwischen dem At- 



tributionsstil 25jahriger Personen und ihrer kor- 
perlichen Gesundheit im Alter von 45 bis 60 
Jahren nachweisen (- nicht aber mit der Gesund- 
heit im Alter von 30 bis 40 Jahren). Ein ungiinsti- 
ger Attributionsstil scheint nicht nur ein Risiko- 
faktor fur Depressionen, sondern auch fur soma- 
tische Krankheiten zu sein. 

Selbst der Erfolg von Versicherungsagenten 
hangt mit deren Attributionsstilen zusammen 
(Seligman und Schulman, 1986). Die Autoren 
gingen davon aus, daB der Attributionsstil bei 
diesem Beruf besonders wichtig ist, weil hier 
sehr viele MiBerfolge (kein Versicherungsab- 
schluB) erlebt werden. Tatsachlich zeigte sich, 
daB Versicherungsagenten mit einem giinsti- 
gen Attributionsstil in den ersten beiden Jah- 
ren ihrer Tatigkeit um 37% mehr verkauften als 
ihre Kollegen mit einem pessimistischen Attri- 
butionsstil. AuBerdem hielten Versicherungs- 
agenten, die zum Zeitpunkt ihrer Einstellung 
einen positiven Attributionsstil hatten, langer 
in ihrem Beruf durch als ihre Kollegen mit einem 
ungiinstigen Erklarungsmuster. 67% der Agen- 
ten, die nach einem Jahr noch in ihrem Be- 
ruf waren, zeigten vorteilhafte Attributions- 
muster. 

2.546 Kritik der Hilflosigkeitstheorie I: 
Kontingenzwahmehmung 
Obwohl die neue Hilflosigkeitstheorie gegen- 
iiber der urspriinglichen Version eine deutliche 
Verbesserung darstellt, und obwohl sie durch 
viele Ergebnisse gestiitzt wird, wurde auch sie - 
genauso wie die alte Theorie - wiederholt kriti- 
siert. Die wichtigsten Kritikpunkte sollen in den 
folgenden Abschnitten dargestellt und auf ihre 
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Stichhaltigkeit iiberpriift werden. Diese Kritik- 
punkte sind interessant und wichtig, weil die 
meisten von ihnen Probleme betreffen, die nicht 
nur fur die Hilflosigkeitstheorie, sondern auch 
fur andere sozialpsychologische Theorien (z. B. 
Weiner, 1986) und Fragestellungen (z. B. die 
Wirkung von Vorhersehbarkeit) relevant sind. 
(1) Die Wahmehmung von Kontingenzen. Da 
postuliert wird, daB objektive Unkontrollierbar- 
keit (zusammen mit ungiinstigen Attributionen) 
Hilflosigkeit hervorruft, wahrend objektive 
Kontrolle keine Hilflosigkeit bewirkt, muB man 
annehmen, daB das AusmaB der Kontrolle in 
irgendeiner Weise wahrgenommen wird. Kon- 
trollierbarkeit ist Kontingenz zwischen Verhal- 
ten und Ergebnissen. Kontrollierbarkeit und 
Kontingenz sind umso groBer, je groBer die 
Differenz zwischen den beiden Wahrscheinlich- 
keiten p(SIR) und p(S Inicht R) ist. Auf eine 
realistische und prazise Kontingenzwahrneh- 
mung kann geschlossen werden, wenn die sub- 
jektive Kontrollwahmehmung oder -einschat- 
zung (z. B. auf einer 7-Punkte-Skala oder auf 
einer Skala von 0 bis 100%) und die Differenz 
der objektiven Wahrscheinlichkeiten (p(S IR- 
p(S I nicht R)) einander entsprechen bzw. einan- 
der proportional sind. 

Genau das war aber in den alteren Untersuchun- 
gen zur Kontingenzwahmehmung (z. B. Chap- 
man und Chapman, 1967, 1969; Jenkins und 
Ward, 1965; s. auch Nisbett und Ross, 1980) 
eher selten der Fall, weshalb vielfach die Mei- 
nung vertreten wurde (und wird), daB unsere 
Kontingenzwahmehmung auBerst schlecht ist. 
Andererseits legen die vielen neueren Untersu- 
chungen zum klassischen Konditionieren (vgl. 
Abschnitt 2.22) und zum Gesetz des relativen 
Effekts (vgl. Abschnitt 1.335) sowie zu Verstar- 
kerplanen - in alien diesen Fallen spielen Kon- 
tingenzen eine zentrale Rolle - die berechtigte 
Vermutung nahe, daB sogar Tiere einigermaBen 
genau Kontingenzen wahmehmen konnen. DaB 
dies auch bei Menschen der Fall sein diirfte, darf 
man aufgrund der vielen Untersuchungen ver- 
muten, die Kelleys Kovariationsprinzip besta- 
tigen (s. Abschnitt 5.23). Femer zeigte sich auch 
in neueren Untersuchungen zur Kontingenz- 
wahmehmung beim Menschen, daB diese in vie- 
len Fallen ziemlich genau ist (z. B. Alloy und 
Abramson, 1979). 

Wodurch diese widerspriichlichen Ergebnisse 



entstehen konnten, zeigt eine genauere Betrach- 
tung der verschiedenen Untersuchungen. Alloy 
und Abramson (1979) verwendeten in mehreren 
Experimenten zwei Gruppen von Vpn: depres- 
sive und nichtdepressive Studenten. Jede Vp 
erhielt eine von mehreren Kontingenzschat- 
zungsaufgaben. Jede Aufgabe bestand aus 40 
Durchgangen. In jedem Durchgang konnte die 
Vp eine von zwei Verhaltensweisen wahlen (ei- 
nen Knopf drucken = R, oder nicht drucken = 
nicht R), worauf manchmal ein grimes Licht 
aufleuchtete und manchmal nicht. Am Ende je- 
der Aufgabe sollte die Vp den Grad der Kontin- 
genz zwischen ihrem Verhalten und dem Ergeb- 
nis (grimes Licht) auf einer Skala von 0 bis 100 
einschatzen. Die objektiven Kontingenzen 
(p(SIR)— p(S Inicht R)) in den verschiedenen 
Aufgaben variierten zwischen 0 und 0,75. 
AuBerdem wurde die Haufigkeit des griinen 
Lichts und dessen Wert variiert (in manchen 
Bedingungen war das Licht neutral, in anderen 
konnte entweder Geld gewonnen oder verloren 
werden). Die depressiven Vpn beurteilten die 
Kontingenzen ziemlich korrekt, die nichtdepres- 
siven Vpn gaben ebenfalls in den neutralen Be- 
dingungen korrekte Schatzungen ab, neigten 
aber auch zu einer gewissen Uberschatzung ihrer 
Kontrolle (bei Gewinn) bzw. zu einer Unter- 
schatzung (bei Verlust). 

Die Vpn von Chapman und Chapman (1967) 
erhielten zahlreiche Reizpaare, bestehend aus je 
einer Zeichnung (Darstellung eines Menschen) 
und der Beschreibung von 6 Symptomen eines 
Patienten, der angeblich die Zeichnung angefer- 
tigt hatte. (In dieser Untersuchung geht es nicht 
um die Kontingenz zwischen Verhalten und Er- 
gebnissen, sondern um die Kontingenz zwischen 
zwei Reizen bzw. Reizklassen S! und S 2 . Diese 
kann analog zur Verhaltens-Ergebnis-Kontin- 
genz definiert werden und ist umso groBer, je 
groBer die Differenz zwischen den beiden Wahr- 
scheinlichkeiten p(S 2 IS,) und p(S 2 lnicht S , ) ist.) 
Nachdem sie 45 solche Paare betrachtet hatten, 
sollten die Vpn angeben, welche Aspekte der 
Zeichnungen mit welchen Patientenmerkmalen 
zusammenhangen (d. h. aufgrund welcher Ei- 
genschaften einer Zeichnung man auf bestimmte 
Symptome des Zeichners schlieBen konnte). Ob- 
wohl die Zuordnung von Zeichnungen und Sym- 
ptombeschreibungen zufallig erfolgt war (es wa- 
ren also keinerlei objektive Kontingenzen zwi- 
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schen Zeichnungs- und Patientenmerkmalen 
vorhanden), «entdeckten» die Vpn zahlreiche 
illusorische Korrelationen, z. B. daB abhangige, 
unselbstandige Patienten in ihren Zeichnungen 
eines Menschen den Mund betonen, bzw. kindli- 
che oder weibliche Figuren zeichnen, oder da 15 
miBtrauische Patienten die Augen betonen oder 
verzerren usw. (Es handelt sich, nebenbei be- 
merkt, um genau dieselben «Zusammenhange», 
die von manchen klinischen Psychologen oder 
Psychiatem behauptet wurden, und die hier von 
den Vpn «wiederentdeckt» worden waren.) 
Diese und viele andere Ergebnisse zur Kontin- 
genzwahmehmung werden von Alloy und Ta- 
bachnik (1984) in einheitlicher Weise durch 
folgende Hypothese erklart: Die Kontingenz- 
Wahmehmung wird durch zwei Faktoren be- 
stimmt, namlich (1) von der in der momentanen 
Situation enthaltenen objektiven Kontingenzin- 
formation, und (2) von bereits bestehenden Er- 
wartungen beziiglich des Zusammenhangs zwi- 
schen den vorliegenden Variablen. 

Dabei werden - durch die Kombination von 
geringer (schwacher) versus hoher (starker) 
Kontingenzinformation in der gegebenen Situa- 
tion mit schwachen versus starken Kontingenz- 
erwartungen - vier verschiedene Arten der Kon- 
tingenzbeurteilung oder -Wahmehmung unter- 
schieden (s. Abbildung 44): 

Zelle 1 (geringe Information und schwache Er- 
wartung): Wenn die Kontingenzinformation ge- 
ring ist (z. B. keine Information oder wider- 
spriichliche Information oder schwer iiberschau- 
bare Information) und auBerdem keine bestimm- 
ten Erwartungen bestehen, wird man kein oder 
ein hochst unsicheres Kontingenzurteil abge- 
ben. 
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Abbildung 44 



Zelle 2 (geringe Information und starke Erwar- 
tung): Wenn die Kontingenzinformation gering 
ist, aber gleichzeitig deutliche Erwartungen be- 
stehen, wird die Kontingenz in Ubereinstim- 
mung mit der Erwartung eingeschatzt. 

Zelle 3 (hohe Information und schwache Erwar- 
tung): Wenn die Situation eindeutige und deutli- 
che Kontingenzinformation enthalt, aber keine 
bestimmten Erwartungen mitgebracht werden, 
dann wird die Kontingenz korrekt beurteilt. 
Zelle 4 (hohe Information und starke Erwartung) 
besteht aus zwei Fallen. Fall 1: Information und 
Erwartung stimmen iiberein. Hier wird ein 
ebenso sicheres wie korrektes Urteil abgegeben. 
Fall 2: Die Situationsinformation und die Erwar- 
tung widersprechen einander. Was in diesem 
Fall geschieht, hangt von den relativen Starken 
der beiden Informationsquellen ab. Ist die Er- 
wartung starker (etwa weil sie fiir die Person sehr 
wichtig ist und/oder schon lang existiert), kann 
die Situationsinformation iibersehen, verzerrt 
oder falsch erinnert werden. Das Kontingenzur- 
teil entspricht dann eher der Erwartung. Ist die 
Situationsinformation starker (z. B. weil sie sehr 
iiberzeugend, lebendig und/oder umfangreich 
ist), erfolgt eine korrekte Kontingenzwahmeh- 
mung. 

Nach Alloy und Tabachnik (1984) befanden 
sich die Vpn von Chapman und Chapman (und 
in anderen Untersuchungen, in denen illusori- 
sche oder falsche Kontingenzurteile auftraten) in 
der durch Zelle 4, Fall 2 beschriebenen Situa- 
tion. Die Situationsinformation (keine Kontin- 
genz) und die Erwartung bestimmter Zusam- 
menhange (vielleicht aufgrund popularpsycho- 
logischer Theorien) widersprachen einander. 
Offenbar waren die Erwartungen starker als die 
objektive Information, denn die Kontingenzur- 
teile entsprachen den Erwartungen. Es ist jedoch 
auch denkbar, daB Zelle 2 das Experiment be- 
schreibt: Starke Erwartungen und schwache In- 
formation, weil die Information umfangreich 
und gleichzeitig schwer iiberschaubar war. 

Die Untersuchung von Alloy und Abramson 
(1979) dagegen entspricht eher Zelle 3: Klare 
Kontingenzinformation ohne bestimmte Erwar- 
tungen - wer hat schon konkrete Erwartungen 
hinsichtlich des Zusammenhangs zwischen 
Knopfdruck und griinem Licht? Bei den nichtde- 
pressiven Vpn war die Situation vermutlich et- 
was in Richtung auf Zelle 4 verschoben. Nicht- 
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depressive, selbstsichere Personen haben stark 
generalisierte Erwartungen dahingehend, daB sie 
positive Ereignisse herbeifuhren konnen, aber 
kaum negative Ereignisse durch ihr Verhalten 
bewirken - daher die Uberschatzung der Kontin- 
genz in den Gewinn- und die Unterschatzung in 
den Verlustbedingungen. 

Noch ein kurzer Anhang fur Leser mit statisti- 
schen Grundkenntnissen (andere Leser mogen 
zum nachsten Abschnitt ubergehen): Genaue 
Datenanalysen haben wiederholt gezeigt, daB 
die vorhandene Kontingenzinformation oft nur 
mangelhaft beachtet wird. Kontingenzinforma- 
tion laBt sich in Form eines Vierfelderschemas 
darstellen (s. Abbildung 45 a): 

Die 4 Felder enthalten die Haufigkeiten, wie oft 
Ereignis 1 und 2 gemeinsam vorkommen, wie 
oft Ereignis 1 allein auftritt, usw. In vielen 
Fallen (sowohl im Experiment wie im Alltag) 
sind diese Informationen zuganglich. Aber sie 
werden nur teilweise geniitzt. Der haufigste Feh- 
ler besteht darin, daB sich viele Menschen vor- 
wiegend auf das Feld a konzentrieren (gemeinsa- 
mes Auftreten beider Ereignisse), und die ande- 
ren Felder kaum beachten. Um die Starke eines 
Zusammenhangs festzustellen, muB man jedoch 
auch andere Felder und/oder Randsummen be- 
rticksichtigen. Wie ein Vergleich der Abbildun- 
gen b und c zeigt, kann dieselbe Haufigkeit in 
Feld a bei einem hohen Zusammenhang vorkom- 
men (Korrelation nahe bei 1 in Abbildung b) und 
bei fehlender Kontingenz (Korrelation von null 
in Abbildung c). 

Die UbermaBige Konzentration auf Feld a beruht 
sicher bei einigen Menschen auf fehlerhaften 
Denkprozessen. Vermutlich tritt sie auch bei 



starken Kontingenzerwartungen auf. In diesem 
Fall begniigt man sich mit der voreiligen Fest- 
stellung, daB geniigend «bestatigende» Falle 
vorhanden sind, ohne auf die Zahl der «wider- 
sprechenden» Falle zu achten. 

2.547 Kritik der Hilflosigkeitstheorie II: 
Spontanattributionen, Beziehungen zwischen 
den Variablen 

(2) Haufigkeit spontaner Attributionen. Mitunter 
wurde behauptet, daB Vpn nur deshalb Ursachen 
angeben, weil sie explizit danach gefragt wer- 
den, daB aber im Alltag Attributionen iiberhaupt 
nicht oder hochst selten vorkommen. Diese Be- 
hauptung stiitzt sich auf einige wenige Untersu- 
chungen, die einen solchen SchluB vielleicht 
nahelegen (z.B. Diener und Dweck, 1978). 
Die Vpn (Kinder) von Diener und Dweck soil- 
ten «laut denken», wahrend sie unlosbare Aufga- 
ben bearbeiteten. Aufgrund eines Attributions- 
fragebogens wurden die Vpn in zwei Gruppen 
geteilt, in hilflose und zielorientierte Kinder. Die 
Analyse der spontanen Verbalisationen zeigte, 
daB bei den zielorientierten Kindern fast keine 
Attributionen vorkamen, wahrend ein Teil der 
hilflosen Kinder Attributionen auBerte. Nun tra- 
ten in dieser Untersuchung sicher weniger Attri- 
butionen auf, als man erwartet hatte, aber sie 
kamen vor-und zwar spontan. AuBerdem waren 
die Vpn Kinder (mit altersbedingten Verbalisie- 
rungsschwierigkeiten), und es ist unsicher, ob 
sie alles gesagt haben, was ihnen einfiel. 

DaB spontane Attributionen im Alltag oft vor- 
kommen, geht aus einer beeindruckenden Zahl 
von Untersuchungen hervor (einen detaillierten 
Uberblick gibt Weiner, 1985a, 1986). Dabei 



Ereignis 2 

(Reiz Oder Verhalten) 



nicht 

vor- 



Ereignis 1 
(Reiz oder 
Verhalten) 





handen 


handen 




ja 


nein 




ja 


nein 


vor- 

handen 


a 


b 


ja 

El 


40 


10 


ja 

El 


40 


10 
















nicht 


















vor- 


c 


d 


nein 


10 


40 


nein 


40 


10 


handen 














j 





Abbildung 45 







Entscheidung, Freiheit und Kontrolle 



117 



handelt es sich nicht nur um Experimente, son- 
dern u. a. auch um Analysen von Gesprachen, 
Briefen und Zeitungsartikeln (liber Sport, Wah- 
len usw.). In diesen Gesprachen, Briefen und 
Zeitungsartikeln wimmelt es geradezu von Attri- 
butionen. Trotzdem ist es richtig, daB nicht im- 
mer und fur jedes Ereignis eine Attribution ge- 
sucht wird. Weiner (1986) faBt zusammen: At- 
tributionen sind besonders hauftg bei unerwarte- 
ten, negativen und wichtigen Ereignissen. 

(3) Keine oder schwache Beziehungen zwischen 
Attributionen und anderen Variablen. In etli- 
chen Untersuchungen zeigten sich keine oder nur 
schwache Zusammenhange zwischen Attributio- 
nen und Hilflosigkeitseffekten. Manchmal ist 
zumindest ein Teil der untersuchten Zusammen- 
hange schwach oder nicht nachweisbar (z.B. 
hatten in dem friiher beschriebenen «Naturexpe- 
riment» von Metalsky, Abramson, Selig- 
man, Semmel und Peterson (1982) nur die 
Dimensionen intem/extern und global/spezifisch 
einen EinfluB auf die Stimmungen der Vpn, 
nicht aber die Dimension stabil/variabel). 

Die Ursache fur scheinbar schwache oder feh- 
lende Effekte sind oft methodische Mangel bei 
der statistischen Auswertung (Robins, 1988) 
oder in den Daten (Perloff und Persons, 
1988). Perloff und Persons (1988) wiesen 
nach, daB die iibliche Praxis, alien drei Attribu- 
tionsdimensionen gleiches Gewicht beizumes- 
sen, und einen Attributionsindex durch einfache 
Summierung der Werte fur die Einzeldimensio- 
nen zu bilden, hauftg nicht gerechtfertigt ist. 
DaB es sich um zuverlassige Zusammenhange 
handelt, bewiesen Sweeney, Anderson und 
Bailey (1986) in einer sogenannten Metaana- 
lyse, die auf den Ergebnissen von 104 Untersu- 
chungen mit insgesamt fast 15000 Vpn beruht. 
Es wurde fur jede der drei Attributionsdimensio- 
nen und fur den Gesamtattributionsindex (der 
aus alien drei Dimensionen gebildet wird) ein 
deutlicher und iiberzufalliger Zusammenhang 
mit depressiven Symptomen nachgewiesen, wo- 
bei der Zusammenhang zwischen ungiinstigen 
(internen, stabilen und globalen) Attributionen 
fur negative Ereignisse und Depression groBer 
ist als der Zusammenhang zwischen ungiinstigen 
(externen, variablen und spezifischen) Attribu- 
tionen fiir positive Ereignisse und Depression. 

(4) Art der Kausalbeziehungen. Die Theorie der 
gelernten Hilflosigkeit postuliert ganz be- 



stimmte Kausalbeziehungen zwischen diesen 
Variablen: Das Auftreten unkontrollierbarer ne- 
gativer Ereignisse und ungiinstige Attributionen 
fiir sie bewirken gemeinsam die generalisierte 
Erwartung weiterer negativer Ereignisse und da- 
mit Hilflosigkeit (depressive Symptome). 
Prinzipiell sind auch andere Kausalbeziehungen 
denkbar, z. B. besagt das «Symptommodell», 
daB ungiinstige Attributionen nicht eine Ursa- 
che, sondem bloB Auswirkungen (Symptome), 
sozusagen Nebenprodukte der Depression sind. 
Die Kausalbeziehungen sind hier: Negative Er- 
eignisse als solche bewirken depressive Verstim- 
mungen, und diese bewirken die ungiinstigen 
Attributionen. 

Brewin (1985) analysierte einige Untersuchun- 
gen, die fiir das Problem der Kausalbeziehungen 
relevant sind, und kam zu dem SchluB, daB 
einige mit der Hilflosigkeitstheorie vertraglich 
sind, aber daB einige das Symptommodell unter- 
stiitzen. Hier ist sicher noch nicht das letzte Wort 
gesprachen, und man muB die Ergebnisse weite- 
rer, genauerer Untersuchungen abwarten. 

2.548 Kritik der Hilflosigkeitstheorie III: 
Lageorientierung 

(5) Andere Erklarungen der Hilflosigkeit. Hilf- 
losigkeit muB nicht durch die generalisierte Er- 
wartung von Unkontrollierbarkeit entstehen. 
Auch andere Ursachen der Hilflosigkeit wurden 
postuliert. Kuhl (1981, 1983) kritisierte die 
Annahme der Generalisation von Unkontrollier- 
barkeitserwartungen. Nach Kuhl generalisiert 
eine Erwartung nur dann von einer Aufgabe auf 
eine andere, wenn die zweite Aufgabe (nach 
Meinung der Vp) der ersten Aufgabe ahnlich ist 
bzw. ahnliche oder gleiche Fahigkeiten erfor- 
dert. (Genau genommen betrifft diese Kritik nur 
die ursprtingliche Theorie, denn die neue Ver- 
sion nimmt nicht mehr an, daB Unkontrollierbar- 
keitserwartungen immer generalisieren, und sie 
gibt sogar die genauen (Attributions)bedingun- 
gen fiir eine solche Generalisation an.) 

Daher lehnte Kuhl die motivationale Erklarung 
der Hilflosigkeit (Motivationsmangel wegen der 
Erwartung von Unkontrollierbarkeit) ab, und 
schlug eine funktionale Erklarung vor: Durch 
erlebte Unkontrollierbarkeit wird man in den 
Zustand der Lagerorientierung versetzt, in dem 
Handlungskontrolle nur mangelhaft gelingt. 

Ob eine gewahlte Handlungsabsicht trotz even- 
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tueller Schwierigkeiten und Hindemisse auch 
tatsachlich und bis zum Ende durchgefiihrt wird, 
hangt von der Handlungskontrolle ab. Dazu ge- 
horen selektive Aufmerksamkeit (Beachtung 
derjenigen Informationen, die fiir die Verwirkli- 
chung der Verhaltensabsicht relevant sind), 
Sparsamkeit der Informationsverarbeitung 
(Nichtbeachtung irrelevanter Informationen, 
keine zu detaillierte Informationsverarbeitung), 
und handlungsfordemde Gefiihle (z. B. Hoff- 
nung und Freude - im Gegensatz zu handlungs- 
hemmenden Gefiihlen wie Angst und Verzweif- 
lung). 

In welchem AusmaB Handlungskontrolle ge- 
lingt, hangt davon ab, wie sehr sich jemand im 
Zustand der Handlungsorientierung oder der La- 
georientierung befindet. Handlungsorientierung 
(und damit Handlungskontrolle) liegt vor, wenn 
die Aufmerksamkeit annahernd gleichmaBig auf 
folgende vier Aspekte verteilt ist: (1) Den ange- 
strebten Soll-Zustand (z. B. Losung einer Auf- 
gabe), (2) den gegenwartigen Ist-Zustand (z. B. 
MiBerfolg bei einer Aufgabe), (3) die Diskre- 
panz zwischen Ist- und Soll-Zustand, und (4) 
Handlungsmoglichkeiten, um den Soll-Zustand 
zu erreichen. 

Lageorientierung (und damit Zogem, Passivitat, 
Abbrechen von Handlungen usw.) liegt vor, 
wenn die Aufmerksamkeit iibermaBig auf einen 
der vier genannten Aspekte konzentriert ist. 
Dementsprechend unterscheidet Kuhl mehrere 
Arten der Lageorientierung: (1) Zielzentrierung 
" man traumt von den Annehmlichkeiten des 
Soll-Zustands, ohne genau zu wissen, wie man 
ihn erreichen kann, und ohne etwas zu tun. (2) 
MiBerfolgszentrierung - man jammert liber die 
miBliche Lage, in der man sich befindet, denkt 
liber ihre moglichen Ursachen und Folgen nach, 
weiB aber nicht, wie man sie beseitigen kann, 
und kann sich auch nicht zu Taten aufraffen. (3) 
Planungszentrierung - man iiberlegt wiederholt 
die Vor- und Nachteile der verschiedenen Hand- 
lungsmoglichkeiten, bricht deshalb immer wie- 
der bereits begonnene Handlungen ab und fiihrt 
nichts zu Ende. (4) AuBerdem wird noch die 
Erfolgszentrierung genannt, das ist die einseitige 
Konzentration auf vergangene Erfolge. 

Ein hohes MaB an Lageorientierung in einer 
bestimmten Situation kann durch zwei Faktoren 
entstehen: (1) Durch eine personliche Disposi- 
tion zur Lageorientierung, die - genauso wie der 



personliche Attributionsstil - auf die individu- 
elle Lerngeschichte zuriickzufiihren ist, und (2) 
durch Situationsmerkmale wie z. B. Unkontrol- 
lierbarkeit. Durch langfristige Unkontrollierbar- 
keit kann man z. B. dazu veranlaBt werden, sich 
auf die erlebten MiBerfolge zu konzentrieren, 
iiber ihre Ursachen und ihre negativen Folgen 
nachzudenken. Dadurch entsteht mangelnde 
Handlungskontrolle fiir die folgenden Aufga- 
ben, weil die Aufmerksamkeit einseitig (auf 
zur Zeit irrelevante, vergangene Aufgaben und 
Ergebnisse) konzentriert ist, wodurch weiters 
aufgabenirrelevante Information verarbeitet 
wird (- und fiir die Verarbeitung der zur Zeit 
wichtigen Information zu wenig Kapazitat ver- 
fiigbar ist), und auBerdem handlungshem- 
mende, besonders unangenehme Gefiihle ent- 
stehen. 

Einige Ergebnisse (Kuhl, 1981) schienen zu- 
nachst fiir die Theorie von Kuhl und gegen die 
Theorie von Seligman zu sprechen. So zeigten 
Vpn nach einem Hilflosigkeitstraining (unlos- 
bare Begriffsbildungsaufgaben) schlechtere Lei- 
stungen in einem Konzentrationstest als Vpn 
ohne Hilflosigkeitstraining (denen die Aufgaben 
nur beschrieben worden waren), obwohl sich die 
Kontrollerwartungen der beiden Gruppen nicht 
unterschieden. Ferner zeigte sich, daB Personen 
mit einer starken Disposition zur Lageorientie- 
rung (durch einen von Kuhl entwickelten Fra- 
gebogen erfaBt) nach unkontrollierbaren MiBer- 
folgen schlechtere Leistungen aufwiesen als 
handlungsorientierte Personen, ohne aber ge- 
ringere Kontrollerwartungen zu haben. Auch 
durch Fragen (iiber die Ursachen der schlechten 
Leistungen und iiber die momentanen Gefiihle) 
herbeigefiihrte Lageorientierung bewirkte eine 
Leistungsverschlechterung, aber keine unter- 
schiedlichen Kontrollerwartungen. 

Diese Ergebnisse sprechen zweifellos fiir die 
Theorie von Kuhl (funktionale Hilflosigkeit 
durch Lageorientierung), aber nicht unbedingt 
gegen die revidierte Hilflosigkeitstheorie (moti- 
vationale Hilflosigkeit durch geringe Kontroller- 
wartung aufgrund bestimmter Attributionen). 
Die beiden Theorien widersprechen einander 
nicht prinzipiell, und beide Arten von Hilflosig- 
keitsurachen (motivationale und funktionale) 
konnten abwechselnd (in verschiedenen Situa- 
tionen) oder gleichzeitig (in einer Situation) 
wirksam sein. 
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In diesem Sinn hat Stiensmeier-Pelster 
(1988) in einer umfangreichen Serie von Unter- 
suchungen nachgewiesen, daB MiBerfolg so- 
wohl das AusmaB der Lageorientierung als auch 
das AusmaB der Kontrollerwartung ungiinstig 
beeinflussen kann - wobei in beiden Fallen die 
Attributionen eine wichtige Rolle spielen. Eine 
interne, stabile und globale MiBerfolgsattribu- 
tion verursacht also nicht nur eine besonders 
hohe Unkontrollierbarkeitserwartung, sondem 
auch ein besonders hohes MaB an Lageorientie- 
rung. 

Genauere Analysen zeigten auBerdem, daB das 
AusmaB der Lageorientierung von der Hohe der 
Unkontrollierbarkeitserwartung abhangt, und 
auBerdem von der personlichen Wichtigkeit des 
MiBerfolgs. Die Wichtigkeit eines MiBerfolgs 
hangt u. a. von seinen (vermeintlichen) Konse- 
quenzen ab, bzw. davon, wie langfristig (stabil) 
und vielfaltig (global) diese Konsequenzen sind. 
Die Faktoren, die Hilflosigkeit bewirken kon- 
nen, sowie deren Kausalbeziehungen, sind in 
Abbildung 46 (vereinfacht, und leicht modifi- 
ziert (d. h. erganzt) nach Stiensmeier-Pelster, 
1988) zusammengefaBt. (Die Erganzungen sind 
die Pfeile von Wichtigkeit des Ziels und von 
Kontrollierbarkeitserwartung zu Reaktanz - 
diese Beziehungen werden im integrativen Mo- 



dell von Wortman und Brehm [1975] ange- 
nommen.) 

Die in der Abbildung aufscheinende Ersatzmoti- 
vation muB noch erlautert werden. MiBerfolg hat 
zugleich motivationssteigemde und motiva- 
tionsmindemde Folgen. Eine Motivationsmin- 
derung (und Verringerung der Anstrengungsbe- 
reitschaft) tritt durch erhohte Unkontrollierbar- 
keitserwartungen ein. Eine Motivationssteige- 
rung tritt ein, weil durch den MiBerfolg ein Ziel 
nicht erreicht oder ein Bediirfnis nicht befriedigt 
wurde, weshalb man versuchen wird, das noch 
bestehende Bediirfnis auf einem anderen Weg zu 
befriedigen (Ersatzmotivation). Dieses Konzept 
der Ersatzmotivation hat eine gewisse Ahnlich- 
keit mit der Funktion der Reaktanz im Modell 
von Wortman und Brehm (1975, vgl. Ab- 
schnitt 2.544). Ob letztlich nach einem MiBer- 
folg erhohte oder verminderte Anstrengung er- 
folgt, hangt von der relativen Starke der motiva- 
tionssteigemden und - vermindernden Faktoren 
ab. Im Fall einer ungunstigen Attribution sind 
sicher die hemmenden Faktoren starker. 

Aus heutiger Sicht lassen sich also zumindest 
drei Faktoren angeben, die daruber entscheiden, 
ob nach aversiven und/oder unkontrollierbaren 
Ereignissen Hilflosigkeit (Leistungsverschlech- 
terung, Passivitat, Traurigkeit), Reaktanz (Lei- 
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stungssteigerung, Aktivitat, Arger) oder keiner- 
lei Veranderung auftritt: (1) Kontrollerwartun- 
gen, die ihrerseits von Attributionen abhangen - 
niedrige Kontrollerwartungen bewirken (moti- 
vationale) Hilflosigkeit, hohe Kontrollerwartun- 
gen bewirken Reaktanzeffekte. (2) Lage-versus 
Handlungsorientierung (ebenfalls attributions- 
abhangig, auBerdem von der Wichtigkeit des 
MiBerfolgs beeinfluBt) - Lageorientierung be- 
wirkt (funktionale) Hilflosigkeit, Handlungs- 
orientierung bewirkt Handlungskontrolle. (3) 
Ersatzmotivation bzw. Reaktanz (abhangig von 
den Kontrollerwartungen) - ein hohes AusmaB 
an Reaktanz bzw. Ersatzmotivation bewirkt Lei- 
stungssteigerung und Aktivitat. Welcher Effekt 
letzten Endes auftritt, hangt von den relativen 
Starken der drei Faktoren ab. 

Als vierter Faktor werden in diesem Zusammen- 
hang auch Effizienzerwartungen genannt 
(Bandura, 1977, 1986, s. Abschnitt 2.443). 
Geringe Effizienzerwartungen haben geringe 
Anstrengungsbereitschaft, sowie Angst, Ver- 
meidung und schlechte Leistungen zur Folge. 
AbschlieBend sei noch erwahnt, daB es auBer den 
referierten Theorien zur Wirkung von Unkon- 
trollierbarkeit und/oder MiBerfolg (alte und neue 
Hilflosigkeitstheorie, integratives Modell von 
Wortman und Brehm, Theorie der Handlungs- 
kontrolle (Lageorientierung), Integration dieser 
Ansatze durch Stiensmeier-Pelster (s. Abbil- 
dung 46), Effizienzerwartungen) noch andere 
Ansatze gibt, die im gegebenen Rahmen nicht 
besprochen werden konnen, z. B. die Theorie 
von Pyszczinski und Greenberg (1987), die 
gewisse Parallelen zur Theorie der Lageorientie- 
rung aufweist. AuBerdem gibt es bereits eine 
revidierte Version der revidierten Hilflosigkeits- 
theorie (Abramson, Metalsky und Alloy, 
1989), die sich allerdings nicht grundlegend von 
der Version aus dem Jahr 1978 unterscheidet, 
sondern vor allem genauere (und leicht modifi- 
zierte) Aussagen liber die Kausalbeziehungen 
zwischen den theoretischen Variablen enthalt. 

2.549 Kontrolle und Kontrollillusion 
In den vorigen Abschnitten wurde mehrfach ge- 
zeigt, daB langfristige Unkontrollierbarkeit sehr 
nachteilige Folgen hat: Passivitat, Lernschwie- 
rigkeit, depressive Stimmungen, niedrige Effi- 
zienzerwartungen, Attribution von MiBerfolgen 
an mangelnde Fahigkeit usw. AuBer diesen psy- 



chologischen Beeintrachtigungen kann Unkon- 
trollierbarkeit jedoch auch korperliche Sym- 
ptome verursachen. Pennebaker, Burnam, 
Schaeffer und Harper (1977) verglichen zwei 
Gruppen von Vpn, die derselben Serie von lau- 
ten und unangenehmen Tonen ausgesetzt waren, 
wahrend sie einfache Rechenaufgaben losen 
sollten. Einer Gruppe wurde mitgeteilt, daB die 
Tone durch Knopfdruck abstellbar sind. Die Vpn 
wurden jedoch ersucht, von dieser Moglichkeit 
keinen Gebrauch zu machen (was von samtli- 
chen Vpn befolgt wurde). Der anderen Gruppe 
wurde nichts iiber diese Moglichkeit mitgeteilt. 
(Die beiden Gruppen horten also dieselbe Tonse- 
rie und unterschieden sich nur in der wahrge- 
nommenen Kontrolle.) Nach der Tonserie muB- 
ten die Vpn mehrere Fragen iiber korperliche 
Symptome wahrend des Experiments beantwor- 
ten. Die Vpn, die die Tone fur unkontrollierbar 
hielten, berichteten u. a. starkere Kopfschmer- 
zen, mehr Herzklopfen, starkere Atembe- 
schwerden, starkere Magenbeschwerden und 
mehr HandschweiB als die anderen Vpn. In 
einem Experiment mit Ratten konnte Weiss 
(1971) nachweisen, daB Unkontrollierbarkeit 
Magengeschwiire verursacht. 

Wahrend Unkontrollierbarkeit negative Folgen 
hat, hat Kontrolle positive Folgen. Sharrod, 
Hage, Halpern und Moore (1977) variierten 
das AusmaB der Kontrolle und untersuchten des- 
sen Wirkung auf Leistungsqualitat und Aus- 
dauer. Die Vpn muBten Rechenaufgaben losen 
und Druckfehler suchen, wahrend sie von einem 
Tonband laute Gerausche horten (auf dem Band 
waren mehrere Aufnahmen iiberlagert: Popmu- 
sik; eine Stimme, die Zufallszahlen vorlas; ein- 
zelne elektronisch erzeugte Gerausche u. a.). 
Ferner muBten die Vpn anschlieBend (ohne 
Larm) unlosbare geometrische Aufgaben bear- 
beiten. Die Aufgaben wahrend des Larms dien- 
ten zur Untersuchung der Leistungsqualitat 
(z. B. Prozentsatz der entdeckten Druckfehler), 
die anschlieBenden Aufgaben ohne Larm dienten 
zur Untersuchung der Ausdauer (Frustrationsto- 
leranz: Zeit bis zum Abbruch des Losungsver- 
suchs, Anzahl verschiedener Losungsversu- 
che). 

Das AusmaB der Kontrolle wurde folgenderma- 
Ben variiert: keine Kontrolle (den Vpn wurde 
mitgeteilt, daB sie Aufgaben losen sollen, wah- 
rend sie lauten Gerauschen ausgesetzt sein wer- 
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den); Kontrolle des Larmbeginns (den Vpn die- 
ser Bedingung wurde mitgeteilt, daB sie selbst 
das Tonband einschalten konnen oder nicht; der 
VI ersuchte jedoch darum, das Tonband einzu- 
schalten, weil angeblich die meisten friiheren 
Vpn ohne Larrn gearbeitet hatten und er noch 
Ergebnisse unter Larmeinwirkung braucht); 
Kontrolle der Larmbeendung (den Vpn wurde 
mitgeteilt, daB sie das Tonband jederzeit ab- 
schalten konnen; der VI ersuchte jedoch darum, 
das Tonband nicht abzuschalten); Kontrolle des 
Larmbeginns und der Larmbeendung (den Vpn 
wurde mitgeteilt, daB sie das Tonband jederzeit 
aus- und einschalten konnen; der VI ersuchte 
jedoch darum, das Tonband die ganze Zeit lau- 
fen zu lassen). ErwartungsgemaB waren Lei- 
stungsqualitat und Frustrationstoleranz in der 
letztgenannten Bedingung (Kontrolle iiber Be- 
ginn und Beendigung) am groBten, und in 
der ersten Bedingung (keine Kontrolle) am ge- 
ringsten. Die Ergebnisse in den beiden iibri- 
gen Bedingungen lagen zwischen diesen Extre- 
men. 

Noch deutlicher und vielfaltiger zeigt sich die 
Vorteilhaftigkeit von wahrgenommener Kon- 
trolle in den zahlreichen Untersuchungen, die 
von Rotters (1966) Konzept der internen vs. 
externen Kontrolle angeregt wurden. Rotter 
(1966) entwickelte einen Fragebogen, mit des- 
sen Hilfe man feststellen kann, ob bzw. in wel- 
chem AusmaB jemand generell (in den verschie- 
densten Lebensbereichen) zur Wahmehmung 
von («interner») Kontrolle oder zur Wahmeh- 
mung von Unkontrollierbarkeit («extemer Kon- 
trolle») neigt. In spateren Untersuchungen wur- 
den Zusammenhange zwischen der Kontrolldi- 
mension und vielen andern Variablen festge- 
stellt. Personen, die durch diesen Fragebogen als 
«intern» klassifiziert werden, sind im Vergleich 
zu «extemen» Personen weniger angstlich, we- 
niger beeinfluBbar, aktiver, erfolgreicher und 
haben eine positivere Selbstwerteinschatzung 
(vgl. Abschnitt 2.62). 

Unter welchen Bedingungen wird Kontrollier- 
barkeit wahrgenommen? Objektiv betrachtet, ist 
Kontrolle gegeben, wenn Kontingenz zwischen 
Verhalten und Ergebnissen vorhanden ist. Sub- 
jektiv (erlebnismaBig) ist Kontrolle etwas kom- 
plexer, sie besteht aus mindestens zwei Kompo- 
nenten: Bewirkung (Verursachung) und Voraus- 
sagbarkeit. Kontrolle erlebt man, wenn man 



wahmimmt, daB man ein Ereignis vorausgese- 
hen und verursacht hat. 

Den Unterschied zwischen Bewirkung und blo- 
Ber Voraussagbarkeit kann man am besten mit 
Hilfe eines Vergleichs von klassischem Kondi- 
tionieren und Operantenkonditionieren deutlich 
machen. Beim klassischen Konditionieren lernt 
der Organismus die Kontingenz zwischen CS 
und UCS. Der CS wird ein Signal fur den UCS. 
Der Organismus lernt; Wenn CS, dann (mit einer 
bestimmten Wahrscheinlichkeit) UCS; wenn 
kein CS, dann (mit einer bestimmten Wahr- 
scheinlichkeit) kein UCS. Wenn eine Kontin- 
genz zwischen CS und UCS vorhanden ist, dann 
kiindigt der CS den UCS an. Der UCS ist voraus- 
sagbar. Aber in den meisten Fallen kann er nicht 
vom lernenden Organismus bewirkt werden. In 
den meisten Experimenten bestimmt ausschlieB- 
lich der VI, wann und wie oft CS und UCS 
auftreten. 

Beim Operantenkonditionieren dagegen ist Vor- 
aussagbarkeit und Bewirkung gegeben. Wenn 
eine Kontingenz zwischen Verhalten R und Er- 
gebnis S vorhanden ist, dann lernt der Organis- 
mus die Voraussagbarkeit: Wenn R, dann (mit 
einer bestimmten Wahrscheinlichkeit) S; wenn 
kein R, dann (mit einer bestimmten Wahrschein- 
lichkeit) kein S. AuBerdem hat er aber noch die 
Moglichkeit, die Bedingung R herzustellen, die 
notwendig ist, damit das Ergebnis S auftritt: Das 
Ergebnis hangt von seinem Verhalten ab. 

Die Bedeutung der beiden Komponenten wahr- 
genommene Bewirkung und Voraussagbarkeit 
wurde in einem Experiment von Wortman 
(1975) nachgewiesen. Jeder Vp wurde mitge- 
teilt, daB sie aufgrund eines Zufallsverfahrens 
(Ziehen von Kugeln aus einer Urne) eines von 
zwei Geschenken erhalten wird. Einem Drittel 
der Vpn wurde mitgeteilt, welche Kugel wel- 
chem Geschenk zugeordnet ist, aber daB nicht 
die Vp, sondern der VI die Kugel ziehen wird 
(«Voraussagbarkeit» ohne Bewirkung). Einem 
zweiten Drittel der Vpn wurde gesagt, daB jede 
Vp selbst die Kugel ziehen wird; diese Vpn 
erfuhren jedoch nicht die Zuordnungen von Ku- 
geln und Geschenken («Bewirkung» ohne Vor- 
aussagbarkeit). Den verbleibenden Vpn wurden 
die Zuordnung von Kugeln und Geschenken 
bekanntgegeben, und sie durften selbst die Ku- 
gel ziehen («Bewirkung» und «Voraussagbar- 
keit»). 
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Tabelle 19 


Bewertung 
der Geschenke 


nur 

«Voraussagbarkeit» 


nur 

«Bewirkung» 


«Bewirkung» 

und «Voraussagbarkeit» 


gering 

Kontrolle 


1,70 


0,70 


6,50 


Wahlfreiheit 


0,30 


0,00 


8,20 


V erantwortlichkeit 


2,00 


1,00 


8,80 


hoch 








Kontrolle 


2,00 


4,25 


4,80 


Wahlfreiheit 


0,00 


2,88 


7,30 


V erantwortlichkeit 


0,00 


3,13 


6,50 



Nachdem eine Kugel gezogen und das Geschenk 
iiberreicht worden war, muBten die Vpn u. a. das 
erlebte AusmaB von Kontrolle, Wahlfreiheit und 
Verantwortlichkeit einschatzen. Das weitaus 
groBte AusmaB von Kontrolle wurde in der Be- 
dingung mit «Bewirkung» und «Voraussagbar- 
keit» angegeben. Die Ergebnisse fur Wahlfrei- 
heit und Verantwortlichkeit waren analog, s. 
Tabelle 19. Die Tabelle enthalt die Ergebnisse 
nach Bewertung der Geschenke aufgeschliisselt: 
Jede der drei Kontrollbedingungen im Experi- 
ment von Wortman war weiter unterteilt. Je- 
weils der Halfte der Vpn wurden entweder sehr 
attraktive oder weniger attraktive Geschenke an- 
geboten. Der Faktor Bewertung hatte jedoch in 
diesem Experiment keinen deutlichen EinfluB 
auf die Urteile der Vpn. Die Ahnlichkeit der 
Ergebnisse beziiglich wahrgenommener Kon- 
trolle und Wahlfreiheit laBt vermuten, daB diese 
beiden Begriffe im alltaglichen Sprachgebrauch 
weitgehend synonym verwendet werden. 

Da die Wahrnehmung von Kontrolle - wie wei- 
ter oben beschrieben wurde - sehr vorteilhaft ist, 
liegt die Hypothese nahe, daB Kontrollwahmeh- 
mungen haufig in wunschhafter Weise verzerrt 
sind. Im soeben dargestellten Experiment von 
Wortman (1975) wurde Kontrolle wahrgenom- 
men, obwohl das Ergebnis jeder Vp durch ein 
Zufallsverfahren bestimmt wurde. Wortman 
(1976) beschreibt in einem Sammelreferat meh- 
rere Untersuchungen, in denen eine Uberschat- 
zung der tatsachlich gegebenen Kontrollierbar- 
keit oder Kontingenz nachgewiesen wurde. 
Lancer (1975) formulierte Hypothesen iiber 
einige Ursachen der Illusion von Kontrolle. Illu- 
sion von Kontrolle ist in gewissem Sinn das 
Gegenteil von gelernter Hilflosigkeit. Gelernte 
Hilflosigkeit besteht darin, daB die aufgrund von 



tatsachlicher Unkontrollierbarkeit entstandene 
Wahrnehmung der Unkontrollierbarkeit auf an- 
dere Situationen ubertragen wird, die eventuell 
kontrollierbar sind. Die Illusion der Kontrolle 
besteht darin, daB (ebenfalls aufgrund von Lem- 
Prozessen) in bestimmten Situationen mehr Kon- 
trollierbarkeit erwartet wird, als objektiv vor- 
handen ist. 

Lancer (1975) ging davon aus, daB man aus 
Erfahrung mehrere Hinweisreize kennt, die mei- 
stens in Situationen vorhanden sind, in denen das 
Ergebnis vom AusmaB der Fahigkeit oder An- 
strengung abhangt. Solche Hinweisreize sind 
u. a. Wettbewerb, Entscheidungsfreiheit unter 
mehreren Moglichkeiten, Bekanntheit mancher 
Aspekte der Situation, starkes Interesse usw. 
Wenn diskriminative Reize dieser Art in einer 
Situation vorhanden sind, in der das Ergebnis in 
Wahrheit vom Zufall abhangt, halt man die Si- 
tuation fur kontrollierbarer als bei Fehlen solcher 
Hinweisreize. (Nach dem frirher besprochenen 
Modell der Kontingenzwahrnehmung von Al- 
loy und Tabachnik (1984) werden durch diese 
Hinweisreize Kontingenzerwartungen geweckt, 
die auf friiheren Lernprozessen beruhen, in der 
momentanen Situation aber nicht gerechtfertigt 
sind.) 

Diese Hypothesen wurden mehrfach bestatigt 
(Ayeroff und Abelson, 1976; Lancer, 1975; 
Lancer und Roth, 1975). Zum Beispiel erwar- 
teten Vpn mit groBerer GewiBheit einen Gewinn 
bei einer Lotterie, wenn sie ihr Los selbst aus- 
wahlen konnten als bei Zuteilung eines Loses. 
Die Erwartung eines Gewinns war auch groBer, 
wenn die graphische Gestaltung der Lose ver- 
traut war (Buchstaben) als bei ungewohnlichen 
Losen (mit unbekannten Symbolen). Ahnlich 
wirkte bei einem zufallsabhangigen Kartenspiel 
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die scheinbare Sicherheit des Gegners: Bei 
einem «nervosen» Gegner waren die Gewinner- 
wartungen groBer als bei einem Gegner, der sehr 
sicher auftrat. 

Ein analoges Phanomen - allerdings in entge- 
gengesetzter Richtung - ist «selbstinduzierte 
Abhangigkeit» (Langer und Benevento, 
1978). Durch die Anwesenheit bestimmter Hin- 
weisreize kann die eigene Fahigkeit unterschatzt 
werden, und es kommt zu Leistungsverschlech- 
terungen wie bei gelernter Hilflosigkeit. Durch 
die Bezeichnung der Vpn mit bestimmten Aus- 
drucken (wie «Assistent») traten bei einer Serie 
von Aufgaben Leistungsverschlechterungen auf, 
wahrend bei einer Kontrollgruppe (ohne Be- 
zeichnung) und bei einer weiteren Versuchs- 
gruppe (Bezeichnung als «Chef») die Leistungen 
wahrend des Versuchs besser wurden. 
Kontrolliiberschatzung kann motivational und/ 
oder kognitiv erklart werden. Sie kann durch den 
Wunsch nach Kontrolle zustandekommen, der 
zu einer verzerrten Kontingenzwahmehmung 
fiihrt, oder durch kognitive Prozesse, z. B. nach 
Alloy und Tabachnik (1984) durch Kontin- 
genzerwartungen - wobei diese Kontingenzer- 
wartungen aber ebenfalls durch kognitive Pro- 
zesse (Verarbeitung friiherer Kontingenzinfor- 
mationen) und/oder Motivationsprozesse 
(Wunschhaftes Denken, EinfluB des Selbstwerts 
usw.) entstanden sein konnen. Am wahrschein- 
lichsten ist hier wohl die Annahme, daB sowohl 
kognitive als auch motivationale Erklarungen 
richtig sind. 

Ob wohl der Wunsch nach Kontrolle offenbar bei 
alien Menschen vorhanden ist, gibt es dennoch 
groBe Unterschiede in der Starke des Kontroll- 
motivs. Burger und Cooper (1979) entwickel- 
ten einen Test zur Messung der individuellen 
Kontrollmotivation, die DC-Skala (DC = desir- 
ability of control = Wunsch nach Kontrolle). Es 
wurden zahlreiche Beziehungen zwischen der 
Starke des Kontrollmotivs und anderen psycho- 
logischen Variablen gefunden, u. a. im Lei- 
stungsbereich. Personen mit hohen DC-Werten 
haben ein hoheres Anspruchsniveau (wahlen 
schwierigere Aufgaben), sowie hohere und reali- 
stischere Erfolgserwartungen, sie strengen sich 
mehr an und halten bei schwierigen Aufgaben 
langer durch als Personen mit niedriger Kontroll- 
motivation (Burger, 1985). Personen mit nied- 
riger Kontrollmotivation sind leichter zu beein- 



flussen als Personen mit hohem Kontrollbediirf- 
nis (Burger, 1987). 

In diesem Zusammenhang gibt es eine wichtige 
Einschrankung: Der Wunsch nach Kontrolle ist 
keineswegs unter alien Umstanden vorhanden. 
Wenn man erwartet, durch Ausiiben von Kon- 
trolle negative Konsequenzen herbeizufuhren, 
verzichtet man lieber auf Kontrolle. In solchen 
Fallen bewirkt ein Anstieg objektiver Kontrolle 
keine positiven, sondern negative Gefiihle (Bur- 
ger, 1989). Um zu erklaren, wann Kontrolle 
angestrebt wird, und wann nicht, wird hauftg 
Millers (1979, 1980) Minimax-Hypothese her- 
angezogen. Die Hypothese besagt, daB man be- 
strebt ist, die maximal mogliche Gefahr zu mini- 
mieren. Wenn dieses Ziel durch Kontrollaus- 
iibung zu erreichen ist (z. B. in vielen Experi- 
menten bzw. Versuchsbedingungen mit kontrol- 
lierbaren aversiven Reizen), wird Kontrolle be- 
vorzugt. Wenn man jedoch glaubt-z. B. infolge 
ungiinstiger Effizienzerwartungen - daB man 
durch Kontrollausubung eine Gefahr nicht ab- 
wenden kann oder sogar herbeifuhrt, verzichtet 
man auf Kontrolle. Ein Beispiel aus dem Alltag 
ist ein Betrunkener, der darauf verzichtet, selbst 
sein Auto zu fahren, und einen nuchternen 
Freund bittet, ihn zu chauffieren. 

AbschlieBend sollen noch verschiedene Aspekte 
der Kontrollierbarkeit besprochen werden. Zwi- 
schen Kontrollierbarkeit und Voraussagbarkeit 
gibt es bestimmte Zusammenhange: Der Beginn 
eines Ereignisses kann kontrollierbar oder un- 
kontrollierbar sein, und er kann voraussagbar 
(z. B. durch ein Signal angekiindigt) oder nicht 
voraussagbar sein. Das Ende eines kontrollier- 
baren Ereignisses dagegen ist immer auch vor- 
aussagbar. Daher ist mit Kontrollierbarkeit im- 
mer Voraussagbarkeit verbunden (zumindest das 
Aufhoren eines kontrollierbaren Ereignisses ist 
vorhersehbar). Umgekehrt ist mit Voraussagbar- 
keit nicht notwendigerweise Kontrolle verbun- 
den. Beim klassischen Konditionieren beispiels- 
weise wird der CS durch den UCS signalisiert. 
Es gibt aber trotzdem keine Moglichkeit, den 
UCS durch Verhalten zu beeinflussen. (Aller- 
dings wird von manchen Psychologen angenom- 
men, der signalisierende CS eroffne dem Orga- 
nismus die Moglichkeit, sich auf den UCS «vor- 
zubereiten», und damit dessen Wirkung zu mo- 
diftzieren.) 

Weil Kontrollierbarkeit immer mit Voraussag- 
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barkeit verbunden ist, versuchten einige Auto- 
ren, die Auswirkungen von Kontrollierbarkeit 
auf Voraussagbarkeit zuriickzufuhren. Es soil 
hier nicht auf die komplexen und zum Teil wi- 
derspruchlichen Daten eingegangen (s. dazu Mi- 
neka und Hendersen, 1985, sowie Osna- 
brugge, Stahlberg und Frey, 1985), sondern 
nur erwahnt werden, daB sich Kontrollierbar- 
keitseffekte wohl zum Teil durch Voraussagbar- 
keit erklaren lassen, dartiber hinaus aber eigen- 
standige Kontrolleffekte vorhanden sind. 

In Ubereinstimmung mit einem GroBteil der 
Fachliteratur habe ich den Begriff «Kontrollier- 
barkeit» im Sinn von «BeeinfluBbarkeit eines 
Ereignisses durch Verhalten» verwendet, und 
damit von verwandten Begriffen - z. B. Voraus- 
sagbarkeit - abgegrenzt. Mitunter wird der Be- 
griff «Kontrollierbarkeit» jedoch in einem weite- 
ren Sinn verwendet. Thompson (1981) unter- 
scheidet vier Arten wahrgenommener Kontrolle: 
(1) BeeinfluBbarkeit - also Kontrolle in der oben 
beschriebenen Bedeutung; (2) Vorhersehbarkeit; 
(3) kognitive Prozesse wie Uminterpretieren, 
Verharmlosen, Vermeiden usw., die ein Ereig- 
nis weniger aversiv erscheinen lassen (die Wirk- 
samkeit solcher Prozesse wurde anhand des Ex- 
periments von Lazarus und Alfert, 1964, in 
Abschnitt 2.24 beschrieben); (4) retrospektive 
Kontrolle - das ist die nachtragliche Angabe von 
Ursachen fur bereits eingetretene oder vergan- 
gene Ereignisse. Nach diesem Ansatz liegt Un- 
kontrollierbarkeit nur dann vor, wenn man ein 
Ereignis weder beeinflussen, noch vorhersehen 
oder kognitiv kontrollieren oder erklaren kann. 
Wird Kontrolle in diesem breiten Sinn aufgefaBt, 
so muB immer beachtet werden, daB Ergebnisse, 
die beziiglich einer Form von Kontrolle (z. B. 
BeeinfluBbarkeit) gewonnen wurden, nicht fur 
andere Kontrollarten (z. B Vorhersagbarkeit) 
gelten miissen. Aber - wie auch immer Kontrolle 
definiert wird - die Variable Kontrolle versus 
Unkontrollierbarkeit ist von groBter Bedeutung. 
Der eine Pol dieser Variablen - wahrgenommene 
Kontrollierbarkeit - steht in engstem Zusam- 
menhang mit Wohlbefinden und Leistungsfahig- 
keit, der andere Pol - Hilflosigkeit - mit Unbe- 
hagen, Passivitat, Schwache und Krankheit. Es 
gibt kaum eine andere psychologische Variable, 
deren EinfluB so vielfaltig und weitreichend ist. 
Die Bedeutung von Kontrolle zeigt sich auch 
darin, daB einige wichtige Theorien die Variable 



Kontrolle implizit enthalten, ohne das Wort 
«Kontrolle» zu verwenden. Die Unterscheidung 
zwischen Effizienzerwartungen und Konse- 
quenzerwartungen in der sozialen Lerntheorie 
(Bandura, 1977 a, b) entspricht der Unterschei- 
dung zwischen Bewirkung des Verhaltens und 
Voraussagbarkeit der Konsequenzen - also den 
beiden von Wortman (1975) nachgewiesenen 
Komponenten erlebter Kontrolle. In jtingeren 
Versionen der Dissonanztheorie (Wicklund 
und Brehm, 1976) spielt der Begriff Verant- 
wortlichkeit eine zentrale Rolle: Dissonanz ent- 
steht nur dann, wenn man sich fur ein Verhalten 
und dessen (negative) Konsequenzen verant- 
wortlich fiihlt. Verantwortlichkeit wird nach 
Wicklund und Brehm dann wahrgenommen, 
wenn zwei Bedingungen erfiillt sind: Vorherseh- 
barkeit der Konsequenzen und Entscheidungs- 
freiheit. Vorhersehbarkeit ist eine Komponente 
subjektiver Kontrolle. Entscheidungsfreiheit 
entspricht der anderen Komponente, denn Ent- 
scheidungsfreiheit bedeutet, daB ein Verhalten 
nicht von auBen erzwungen wird, sondern daB 
man es selbst bewirkt. Als drittes Beispiel sei 
noch Osgoods Theorie der Wortbedeutung er- 
wahnt (Osgood, Suci und Tannenbaum, 
1957), die in Abschnitt 3.317 genauer bespro- 
chen wird. Eine Dimension des «semantischen 
Raums» ist die Dimension Potenz (stark - 
schwach). Es erscheint mir gerechtfertigt, die 
etwas vagen Begriffe Potenz bzw. Starke mit 
dem praziseren Begriff Kontrolle gleichzusetzen 
(bzw. durch ihn zu ersetzen). 



2.6 Entwicklung und Personlichkeit 

2.61 Entwicklung 

Die beiden Themenbereiche Entwicklung und 
Personlichkeit sollen hier nicht einmal iiber- 
blicksweise dargestellt werden, denn sie sind 
Gegenstande anderer psychologischer Teildiszi- 
plinen. Da aber der SozialisierungsprozeB einen 
ganz entscheidenden EinfluB auf Entwicklung 
und Personlichkeit eines Individuums hat, schei- 
nen hier wenigstens ein paar grundsatzliche Be- 
merkungen angebracht. 

Die Entwicklung der kindlichen, jugendlichen 
und erwachsenen Personlichkeit kann auf zwei 
Faktoren zuriickgefuhrt werden: Lemen und Rei- 
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jung. Reifung bedeutet, daB infolge biologischer 
Predetermination (d. h. auf genetischer Grund- 
lage) bestimmte Entwicklungsstadien (Phasen) 
in bestimmter Reihenfolge aufeinander folgen. 
Dieses Phanomen existiert zweifellos (z. B. ge- 
steigerte sexuelle Motivation wahrend und nach 
der Pubertat) und ist sehr wichtig. Aber keines- 
wegs alles, was von manchen Autoren als Rei- 
fungsprozeB bezeichnet wird, ist ein solcher. Die 
Aufeinanderfolge bestimmter Stadien etwa der 
kindlichen Entwicklung innerhalb einer Gesell- 
schaft werden in relativ einheitlicher Weise so- 
zialisiert. Es ist daher auch prizipiell moglich 
(namlich bei anderen Sozialisierungspraktiken), 
daB die verschiedenen Stadien in anderer Rei- 
henfolge auftreten, daB sie schneller oder langsa- 
mer durchlaufen werden, daB manche ganz ent- 
fallen usw. 

Piaget (1948) postuliert beispielsweise, daB die 
moralische Entwicklung eines Kindes zwangs- 
laufig in einer bestimmten Reihenfolge stattfin- 
det. So tendieren etwa Kinder unter 7 Jahren 
dazu, Handlungen aufgrund ihrer Folgen zu be- 
urteilen (objektives Stadium), altere Kinder be- 
werten Handlungen eher aufgrund der Absich- 
ten, die zu einer Handlung fuhrten (subjektives 
Stadium). Das fruher (Abschnitt 2.441) refe- 
rierte Experiment von Bandura und McDo- 
nald (1963) laBt starke und berechtigte Zweifel 
an der Notwendigkeit dieser Abfolge aufkom- 
men. Bei Vpn zwischen 5 und 11 Jahren wurde 
die Praferenz fur einen der beiden Urteilstypen 
durch Beobachtung und Verstarkung bestimmt. 

2.62 Personlichkeit 

2.621 Konstante Personlichkeitsmerkmale 
oder situationsangepafites Verhalten? 

Es ist nach wie vor iiblich, eine Person (als ein 
von anderen verschiedenes Individuum) dadurch 
zu charakterisieren, daB man ihr bestimmte Ei- 
genschaften (Merkmale wie Aggressivitat oder 
Abhangigkeit) in bestimmtem AusmaB zu- 
schreibt. Eine Eigenschaft in einem bestimmten, 
konstanten AusmaB besitzen (beispielsweise 
sehr aggressiv sein) heiBt aber, daB in einer 
Vielzahl von Situationen immer wieder dasselbe 
Verhalten auftreten wird. Die Ergebnisse der 
Lempsychologie lassen an der Existenz so defi- 
nierter Personlichkeitsmerkmale zweifeln (Mi- 
SCHEL, 1968, 1973). Verhalten wird im Zusam- 



menhang mit diskriminativen Reizen gelernt, 
d. h. es ist von vomherein situationsbezogen 
(Beispiel: Aggression gegen Person A wurde 
verstarkt, Aggression gegen Person B nicht. 
Daher wird Aggression gegen Person A haufig, 
gegen Person B sehr selten sein.) Nattirlich kann 
es auch vorkommen, daB ein Verhalten in vielen 
verschiedenartigen Situationen verstarkt wurde, 
dann generalisiert es stark und wird in vielen 
oder (fast) alien Situationen auftreten. Das ist 
aber keineswegs die Regel. 

Die Angabe eines Wertes fur ein Merkmal einer 
Person («Herr A ist durchschnittlich aggres- 
siv»), wie das meistens durch Tests geschieht, ist 
also eine auBerst grobe Personenbeschreibung. 
Es miiBte auBer diesem «Merkmalsmittelwert» 
wenigstens noch dessen Variabilitat angegeben 
werden. Ein mittlerer Grad von Aggressivitat 
kann bedeuten, daB jemand immer etwas aggres- 
siv ist, oder daB er manchmal sehr und manch- 
mal wenig aggressiv ist. Aber selbst die Kennt- 
nis der Variabilitat eines Personlichkeitsmerk- 
mals wurde noch keine allzu genauen Verhal- 
tensvoraussagen erlauben. Man miiBte auch wis- 
sen, in welchen Situationen starke bzw. schwa- 
che oder keine Aggression auftritt. Die so oft 
beklagte mangelhafte Validitdt psychologischer 
Tests (mangelhafte Vorhersagbarkeit des Ver- 
haltens aufgrund von Testergebnissen) ist daher 
nicht verwunderlich. Die mangelhafte Validitat 
wird traditionellerweise auf eine der zwei fol- 
genden Ursachen zuriickgefuhrt. Erstens: Die 
Testkonstruktion ist (etwa aus statistischen oder 
testtheoretischen Griinden) mangelhaft. Zwei- 
tens: Nicht jedes Verhalten ist Ausdruck der 
«wahren» Personlichkeit. Man muB sozusagen 
zwischen «Oberflache» und «Kern» der Person 
unterscheiden. Nach dieser Auffassung geht es 
gar nicht darum, Verhalten vorherzusagen, son- 
dern vielmehr um die «Enthiillung» der «tiefen», 
«verborgenen», aber «wahren» Personlichkeit. 
Mischel (1968) argumentiert zwingend, daB 
beide Erklarungen des MiBstands Scheinerkla- 
rungen sind. Weder die Verwendung immer 
komplizierterer mathematischer Modelle der 
Testtheorie und noch so miihsamer und gewis- 
senhafter Testkonstruktion noch die Zuflucht zu 
mehrschichtigen (und nicht mehr iiberpriifbaren) 
Personlichkeitstheorien kann hier Abhilfe schaf- 
fen. Die Ursache des Ubels liegt ganz woanders, 
namlich darin, daB die Annahme konstanter Per- 
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sonlichkeitsmerkmale in den meisten Fallen un- 
realistisch ist. 

Durch zahlreiche Untersuchungen wurde nach- 
gewiesen, daB Verhalten weniger ein Ausdruck 
konstanter Personlichkeitsmerkmale ist, sondem 
weit eher auf situationsspezifische Lernprozesse 
zuruckgefiihrt werden muB. Der interessierte Le- 
ser findet einen ausfuhrlichen Uberblick bei Mi- 
SCHEL (1968, 1971, 1973). So zeigten bereits 
Hartshorne und May (1928) in einer groBan- 
gelegten Untersuchung, daB Kinder nicht entwe- 
der «gewissenhaft» oder «gewissenlos» sind. 
Aus dem AusmaB des Liigens oder Stehlens, das 
ein Kind in einer Situation zeigte, konnten keine 
sehr verlaBlichen Schliisse auf Ltigen, Stehlen 
oder Schwindeln desselben Kindes in einer an- 
deren Situation gezogen werden. Sears (1963) 
wies nach, daB verschiedene Arten «abhangi- 
gen» Verhaltens (Suchen von Zuwendung, Su- 
chen von Lob, in der Nahe von Erwachsenen 
sein wollen usw.) kaum mehr als zufallig mitein- 
ander zusammenhangen. Es ist also durchaus 
problematisch, von einem Personlichkeitsmerk- 
mal «Abhangigkeit» zu sprechen. 

Als Reaktion auf die angefuhrten lerntheoreti- 
schen Argumente entstand eine heftige und um- 
fangreiche Kontroverse zwischen Merkmals- 
theoretikern (die stabile Merkmale und Verhal- 
tenskonsistenz liber Situationen annehmen) und 
Vertretern der gegnerischen Position (die die 
situationsbedingte Variabilitat des Verhaltens 
betonen). Uber die verschiedenen Standpunkte, 
Argumente und Untersuchungen informieren 
ausflihrlich Endi.f.r und Magnusson (1976; 
Magnusson und Endler, 1977). 

In jiingster Zeit zeichnet sich hier aufgrund neuer 
Untersuchungen ein versohnlicherer Standpunkt 
ab. Verhalten ist weder vollig starr (situationsun- 
abhangig) noch vollig inkonsistent (situationsab- 
hangig), sondern es gibt mehr oder weniger 
konsistente Verhaltenstendenzen (Merkmale) in 
folgendem Sinn: Es ist zwar nicht moglich, auf- 
grund eines Merkmals (Testergebnis) vorauszu- 
sagen, wie sich eine bestimmte Person in einer 
bestimmten Situation verhalten wird, denn jede 
Situation kann Aspekte enthalten, die der Ver- 
haltenstendenz entgegenwirken (auch ein «ag- 
gressiver Mensch» wird beispielsweise nicht ag- 
gressiv handeln, wenn er eine massive Bestra- 
fung fur Aggression erwartet); wenn man jedoch 
mehrere verschiedene Verhaltensweisen be- 



trachtet, die sich alle auf dasselbe Merkmal 
beziehen (z. B. mit einem Vorgesetzten streiten, 
eine Diskussion beginnen, sich beschweren usw. 
als Ausdruck des Merkmals «Dominanz»), dann 
zeigt sich ein Zusammenhang zwischen Merk- 
mal und Verhalten (Jaccard, 1974). Je starker 
ein bestimmtes Merkmal (laut Test oder Selbst- 
einschatzung) bei einer Person ausgepragt ist, 
desto mehr von den moglichen merkmalsbezo- 
genen Verhaltensweisen treten bei dieser Person 
auf. 

Ahnlich gilt flir die Beobachtung eines bestimm- 
ten Verhaltens zu mehreren Zeitpunkten oder in 
verschiedenen Situationen: Je starker ein be- 
stimmtes Merkmal bei einer Person ausgepragt 
ist, desto ofter wird ein konkretes merkmalsbe- 
zogenes Verhalten in verschiedenen Situationen 
und Zeitpunkten auftreten (Epstein, 1979). 

Es bestehen also lockere (und nicht perfekte) 
Zusammenhange zwischen Merkmalen und Ver- 
halten. Ein Merkmal ist eine relativ konsistente 
Verhaltenstendenz. Ein Merkmal (bzw. ein 
Testergebnis) ist daher nicht als Grundlage pra- 
ziser Verhaltensvoraussagen geeignet. Es er- 
moglicht nicht, vorauszusagen, was eine be- 
stimmte Person in einer bestimmten Situation 
tun wird. Ein Merkmal ermoglicht jedoch unge- 
fahre und globale Voraussagen: Man kann auf- 
grund des Merkmals angeben, wie sich eine 
Person im Durchschnitt oder meistens verhalten 
wird. 

Die Starke des Zusammenhangs zwischen Merk- 
mal und Verhalten wird von Attributionen beein- 
fluBt. Es gibt deutliche interindividuelle Unter- 
schiede beziiglich der Konsistenz von Verhalten 
liber verschiedene Situationen (Bem und Allen, 
1974). Manche Personen verhalten sich in ver- 
schiedenen Situationen ahnlich (merkmalsab- 
hangiges oder merkmalartiges Verhalten), an- 
dere verhalten sich in verschiedenen Situationen 
sehr unterschiedlich (situationsabhangiges Ver- 
halten). 

Snyder (1976) postulierte in diesem Zusam- 
menhang, daB der Grad der Variabilitat des Ver- 
haltens mit den individuellen Attributionsten- 
denzen zusammenhangt. Wenn jemand sein 
Verhalten auf Situationsfaktoren zuruckfiihrt, ist 
sein Verhalten relativ inkonsistent und situa- 
tions abhangig. Wenn jemand sein Verhalten auf 
interne Faktoren (im Sinn von Personlichkeitsei- 
genschaften) zuruckfuhrt, ist sein Verhalten re- 
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lativ konsistent und situationsunabhangig. Diese 
Hypothesen werden durch Daten aus mehreren 
Untersuchungen untersttitzt (McGee und Syn- 
der, 1975; Synder und Monson, 1975; Syn- 
der und Swann, 1978). 

Die Vpn von Synder und Swann wurden zu- 
nachst zu aggressivem Verhalten gegeniiber 
einer Stimulusperson A provoziert (Situation 1). 
AnschlieBend wurde einem Teil der Vpn mitge- 
teilt, man wtiBte aus friiheren Untersuchungen, 
daB das Verhalten in solchen Situationen von 
bestimmten Aspekten der Situation ausgelost 
wird (Attribution an die Situation). Den anderen 
Vpn sagte der VI, man wiiBte aus friiheren Unter- 
suchungen, daB das Verhalten in solchen Situa- 
tionen von der Personlichkeit der Vp abhangt 
(Attribution an Personlichkeitsmerkmale). Spa- 
ter hatten alle Vpn Gelegenheit, gegeniiber einer 
anderen Stimulusperson B aggressiv oder nicht- 
aggressiv zu handeln (Situation 2). Diejenigen 
Vpn, denen die Attribution ihres aggressiven 
Verhaltens auf eine entsprechende Eigenschaft 
nahegelegt worden war, waren in der neuen 
Situation wesentlich aggressiver als die anderen 
Vpn (mit Situationsattributionen). Mit anderen 
Worten; Die Merkmalsattribution bewirkte, daB 
in verschiedenen Situationen ahnliches Verhal- 
ten auftrat, wahrend die Situationsattribution zu 
unterschiedlichem Verhalten in verschiedenen 
Situationen fiihrten. 

Da das vorliegende Buch ein Lehrbuch der So- 
zialpsychologie und kein Lehrbuch der Person- 
lichkeitspsychologie ist, soil auf die auBerst um- 
fangreiche Forschungsarbeit zum Thema Per- 
sonlichkeitsmerkmale und Verhalten nicht wei- 
ter eingegangen werden (s. dazu auch Abschnitt 
3.316). Genau die gleichen Probleme wie hier 
gibt es jedoch auch beziiglich des Zusammen- 
hangs zwischen Einstellungen und Verhalten (s. 
Ajzen, 1987), und werden spater (im Abschnitt 
4.24) ausfiihrlich behandelt. 

2.622 Kognitive Stile 

Wahrend sich die Personlichkeitsforschung viele 
Jahrzehnte hindurch auf Motivationsvariablen 
konzentrierte, befaBt man sich in den letzten 
Jahren auch sehr viel mit interindividuellen Un- 
terschieden in der Art der Informationsverarbei- 
tung. Wie mehrfach gezeigt wurde, spielen In- 
formationsverarbeitungsprozesse beim sozialen 
Lemen eine groBe Rolle; Lernen durch Beobach- 



tung erfolgt schneller, wenn die beobachteten 
Handlungsablaufe gleichzeitig verbal kodiert 
werden. Ein Verstarker, den man seiner eigenen 
Geschicklichkeit zu verdanken glaubt, wird ho- 
her bewertet als derselbe Verstarker, den man 
nur zufallig erhalt usw. 

Mehr oder weniger konstante personliche Eigen- 
heiten der Informationsverarbeitung nennt man 
kognitive Stile. Rotter (1966) entwickelte ei- 
nen Fragebogen, mit dessen Hilfe man feststel- 
len kann, ob jemand eher dazu neigt, Erfolge und 
MiBerfolge sich selbst zuzuschreiben (interne 
Kontrolle), oder ob er sie auBeren, von ihm nicht 
beeinfluBbaren Faktoren wie dem Zufall oder 
Gott zuschreibt (exteme Kontrolle). Zahlreiche 
Untersuchungen zeigten deutliche Zusammen- 
hange zwischen der Kontrolldimension und an- 
deren sozialpsychologisch relevanten Faktoren 
auf. Intern kontrollierte Personen sind weniger 
angstlich als externe (Watson, 1967). Interne 
sind besser iiber ihre Umwelt informiert und 
nehmen ofter an sozialen und organisatorischen 
Aktivitaten teil als Externe (Seeman, 1963; See- 
man und Evans, 1962). Interne sind bei Uberre- 
dungsversuchen und Einstellungsanderungen er- 
folgreicher als Externe (Phares, 1965). Aus den 
Ergebnissen des friiher ausfiihrlich referierten 
Experiments von Feather (1967) konnte man 
femer den SchluB ziehen, daB fur Externe Er- 
folge weniger angenehm und MiBerfolge weni- 
ger peinlich sind als fur Interne. Ferner neigen 
Interne weniger zu depressiven Verstimmungen 
(Abramowitz, 1969) und anderen negativen 
Gefiihlen (Warehime und Woodson, 1971). 
Die Wahrnehmung der eigenen EinfluBstarke 
und Wirksamkeit ist auch eine wichtige Determi- 
nante der Selbstwerteinschatzung (Franks und 
Marolla, 1976). Die auBerst umfangreiche 
Forschung iiber Kontrollwahmehmung konnte 
hier nur angedeutet werden. Eine Zusammenfas- 
sung der Untersuchungen iiber die Kontrolldi- 
mension findet man u. a. bei Krampen (1982), 
Lefcourt (1966, 1976, 1981), Mielke (1982) 
und Phares (1976). 

Trotz zum Teil heftiger Kritik an Rotters Kon- 
trolldimension (z. B. Pfrang und Schenk, 
1988), spielt dieses Konzept nach wie vor eine 
bedeutende Rolle in der psychologischen For- 
schung, wobei es sich jedoch oft als zweckmaBig 
erwies, verschiedene Bereiche der Kontrolle zu 
unterscheiden, etwa Kontrolle im Leistungsbe- 
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reich und im sozialen Bereich. Zu diesem Zweck 
wurden eigene Fragebogen entwickelt, wie z. B . 
die Multidimensional-Multiattributional Causa- 
lity Scales - abgeklirzt MMCS - von Lefcourt, 
von Baeyer, Ware und Cox (1979). 

Witkin und seine Mitarbeiter (Witkin, Dyk, 
Faterson, Goodenaugh und Karp, 1962) un- 
tersuchten globale versus differenzierte (artiku- 
lierte) kognitive Stile. Ausgangspunkt ihrer 
Uberlegungen war die Beobachtung «feldabhan- 
giger» bzw. «feldunabhangiger» Wahrneh- 
mungsprozesse. Manche Personen sind im- 
stande, die einzelnen Komponenten eines kom- 
plexen Reizmusters schnell und voneinander iso- 
liert wahrzunehmen. Andere Menschen sehen 
nur global das ganze Muster und brauchen ziem- 
lich lange, um einzelne Komponenten zu finden 
(feldabhangige Wahmehmung). AuBerdem ist 
bei ihnen die Wahmehmung einer Figur sehr 



stark vom jeweiligen Hintergrund beeinfluBt. Es 
wurde festgestellt, daB Personen mit feldabhan- 
giger Wahmehmung tiberhaupt zu globalen, re- 
lativ undifferenzierten Prozessen der Informa- 
tionsverarbeitung neigen. Zum Beispiel schei- 
nen sie auch Gedanken und Motive (Gefiihle) 
weniger zu trennen als feldunabhangige Perso- 
nen; eine starkere Tendenz zur wunschhaften 
Realitatsverzerrung (die sich zum Beispiel im 
«Ubersehen» miBliebiger Reize auBert) scheint 
zu bestehen (Witkin, 1965). - Das Konzept 
der psychologischen Differenziertheit wurde 
in mehreren jiingeren Untersuchungen erwei- 
tert und prazisiert (s. dazu zusammenfassend 
Goodenaugh, 1976; Witkin, Goodenaugh 
und Oltman, 1979). - Witkins Begriff des 
globalen kognitiven Stils erinnert iibrigens stark 
an Weiningers (1909) «Denken in Heniden». 
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3.1 Semiotische und linguistische 
Grundbegriffe 

Kommunikation ist eine besonders haufige und 
wichtige Form der sozialen Interaktion. Die zwi- 
schenmenschliche Kommunikation erfolgt in er- 
ster Linie mit Hilfe eines bestimmten Zeichensy- 
stems, namlich der Sprache. (Daneben gibt es 
auch noch die nichtverbale Kommunikation, 
d. h. Kommunikation durch Mimik, Gestik, 
Korperhaltung usw. Davon wird spater, in Ab- 
schnitt 5.21, die Rede sein.) AuBerdem ist der 
GroBteil unseres sozialen Wissens (z. B. das 
Wissen iiber uns selbst und liber andere Perso- 
nen, sowie das Wissen liber soziale Situationen) 
in sprachlicher bzw. propositionaler (sprachahn- 
licher) Form in unserem Gedachtnis gespeichert 
(zum Begriff der Proposition s. die Abschnitte 
3.322ff.). 

Zeichen sind eine Teilmenge der Reize. Jedes 
Zeichen ist wahrnehmbar und kann in physikali- 
schen Begriffen beschrieben werden (Schallwel- 
len in der Luft, Muster unterschiedlicher Hellig- 
keit auf einem Blatt Papier). Ein Reiz ist aber nur 
dann ein Zeichen, wenn er bestimmte Eigen- 
schaften hat. Die Wissenschaft von den Zeichen, 
die Semiotik (Morris, 1946, 1964), nennt drei 
wesentliche Charakteristika eines Zeichens (vgl. 
Abbildung 47). 
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Abbildung 47 

Mit jedem dieser drei Zeichenaspekte beschaf- 
tigt sich eine Teildisziplin der Semiotik. Die 
Pmgmatik betrachtet die Beziehung zwischen 
Zeichen und deren Beniitzern. Ein Zeichen wird 
von jemand verwendet (etwa um einen Sachver- 
halt zu beschreiben, um eine Reaktion des Ge- 
sprachspartners hervorzurufen usw.). Die Se- 
mantik untersucht die Beziehungen zwischen 
Zeichen und Objekten. Ein Zeichen hat Bedeu- 



tung, es bezeichnet ein Objekt. Der Begriff Ob- 
jekt soil hier in einem sehr weiten Sinn verstan- 
den werden (nicht nur physische Objekte, son- 
dern auch Gedanken, Vorstellungen, Begriffe u. 
dgl. sind gemeint). Die Syntaktik analysiert die 
Beziehungen zwischen verschiedenen Zeichen. 
Nicht alle moglichen Zeichenkombinationen 
kommen tatsachlich vor, sondern nur ein ganz 
geringer Teil davon. Die Syntaktik versucht die 
Kombinationsregeln fur zulassige (sinnvolle) 
Zeichenketten festzustellen. 

Die Sprachpsychologie (Psycholinguistik) hat es 
nattirlich letztlich immer mit dem pragmatischen 
Zeichenaspekt zu tun, denn die Psychologie un- 
tersucht Erleben und Verhalten. Sie kann sich 
daher nicht mit einem idealen, vom Beniitzer 
abstrahierten Sprachsystem auseinandersetzen, 
sondern nur mit tatsachlichem Sprechverhalten. 
Dennoch wird auch der Sprachpsychologe - 
zwar immer pragmatisch orientiert - sich doch 
eher dem einen oder anderen Zeichenaspekt zu- 
wenden. So kann er etwa den syntaktischen 
Gesichtspunkt in den Vordergrund stellen, wenn 
er experimentell pruft, ob und wieweit die von 
Linguisten aufgestellten grammatischen Regeln 
psychologische Realitat besitzen (z. B. wieweit 
sie bei Wahmehmung und Lernen von Satzen 
nachweisbar sind). Er kann sich auf den semanti- 
schen Aspekt konzentrieren, wenn er untersucht, 
auf welche Weise die Bedeutung von Wortem 
gelemt wird usw. 

Hier muB auch die Frage aufgeworfen werden, 
ob sich die menschliche Sprache von anderen 
Zeichensystemen (z. B Tiersprachen) grundle- 
gend unterscheidet. Diese Frage wird von den 
meisten Linguisten und Sprachpsychologen be- 
jaht, und zwar mit dem Hinweis auf die Kreativi- 
tdt der menschlichen Sprache. Unter Kreativitat 
ist in diesem Zusammenhang der Umstand zu 
verstehen, daB jeder Sprecher imstande ist, eine 
auBerordentlich groBe (unendliche?) Anzahl von 
Satzen richtig zu produzieren und zu verstehen. 
Ein GroBteil dieser adaquat erzeugten und ver- 
standenen Satze ist fur den Sprecher bzw. Horer 
neu, d. h. noch nie von ihm gehort oder gespro- 
chen worden. (Wenn der Leser nicht imstande 
ware, fur ihn neue Satze zu verstehen, dann 
konnte er beispiels weise dem vorliegenden Buch 
keine Information entnehmen.) 

Die Kreativitat der menschlichen Sprache beruht 
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u. a. auf deren Doppelstruktur. Jede Sprache’ 
besteht aus ganz wenigen Sprachlauten, aus de- 
nen durch verschiedene Auswahl und Kombina- 
tionen Zehntausende von Wortern gebildet wer- 
den konnen (Hockett, 1963). Die Zahl der 
Sprachlaute schwankt zwischen den einzelnen 
Sprachen (im Deutschen sind es rund 40, im 
Englischen 45). Diese elementaren Sprachlaute 
sind nicht bedeutungshaltig. Erst die aus ihnen 
(nach bestimmten Regeln) aufgebauten Worter 
und Satze sind Bedeutungstrager. Die Zuord- 
nung von Zeichen (Wort) und Bedeutung ist 
nicht durch Vererbung festgelegt, sondem ge- 
lernt. 

Diese Doppelstruktur fehlt den Tiersprachen. 
Jedes elementare Zeichen ist in den Tiersprachen 
bereits mit einer festen, vererbten Bedeutung 
versehen. So konnen etwa Bienen durch be- 
stimmte Bewegungen ihren Artgenossen die 
Entfernung, durch andere Bewegungen die 
Richtung eines Futterplatzes mitteilen. Durch 
die fixe Zuordnung von Zeichen und Bedeutung 
ist von vornherein festgelegt, liber welche «The- 
men» in einer gegebenen Tiersprache Mitteilun- 
gen ausgetauscht werden konnen. Die Herstel- 
lung von neuen Zeichenkombinationen, denen 
durch Lemprozesse beliebige Inhalte zugeordnet 
werden konnen, ist nicht moglich. 

In den vorangehenden Absatzen wurde recht 
sorglos von Sprachlauten und Wortern gespro- 
chen. Diese Ausdrucke entstammen der vorwis- 
senschaftlichen Beschreibung von Sprechpro- 
zessen und -Produkten. Die entsprechenden 
Analyseeinheiten der Linguistik’ sind Phoneme 
und Morpheme. 

Die kleinsten Lauteinheiten, die bedeutungsun- 
terscheidende Funktionen haben, heiBen Pho- 
neme. So sind beispielsweise kurzes und langes 
i, symbolisiert als /i/ und /i:/, im Deutschen zwei 
verschiedene Phoneme, weil ihre Vertauschung 
oder Verwechslung die Bedeutung eines Zei- 
chens andern kann. (Die beiden Worter «bin- 
nen» und «Bienen» unterscheiden sich akustisch 



1 Das Wort Sprache bezeichnet im folgenden immer natiirli- 
che Sprachen (Umgangssprachen) des Menschen. Kunstli- 
che Sprachen (z. B mathematische Formelsprachen) und 
Tiersprachen werden immer explizit als solche bezeichnet. 

2 Eine ausfiihrliche und leicht verstandliche Darstellung 
linguistischer Begriffe findet man bei Lyons (1968, 
deutsch 1971). 



nur dadurch, daB im einen Fall ein kurzes, im 
anderen ein langes i vorkommt.) Andere, durch- 
aus wahmehmbare Lautunterschiede (etwa der 
Unterschied zwischen einem lauten oder leisen, 
einem hohen oder tiefen i) konnen (im Deut- 
schen) keine Bedeutungsunterschiede verursa- 
chen und sind daher - linguistisch gesehen - von 
geringerem Interesse. (Fur den Psychologen 
konnen sie aber durchaus wichtig sein. Ein sehr 
laut gesprochenes Wort laBt auf hohe Aktiviert- 
heit des Sprechers - etwa infolge von Wut - 
schlieBen.) 

Phoneme sind sprachliche Einheiten, die zwar 
bedeutungsunterscheidende Funktion, aber 
selbst noch keine Bedeutung haben. Die klein- 
sten bedeutungstragenden Einheiten der Sprache 
heiBen Morpheme. Das Wort «Person» besteht 
aus einem einzigen Morphem, das Wort «Perso- 
nen» aus zwei, namlich aus {Person} und der 
Pluralendung {en}. Morpheme, die ohne direkte 
Bindung an ein anderes Morphem im Satz vor- 
kommen konnen, heiBen freie Morpheme, z. B. 
{Person}. Ein freies Morphem ist immer ein 
(minimales) Wort. Morpheme, die nie allein 
auftreten, sondern immer Teil eines Wortes sind, 
z. B. {en}, heiBen gebundene Morpheme. Aus 
Morphemen werden groBere Einheiten gebildet, 
namlich Worter, Satzteile (Satzkonstituenten, 
siehe Abschnitt 3.2) und Satze. Der Satz, als 
relativ selbstandige und unabhangige sprachli- 
che Form, ist fur Linguistik und Psycholingui- 
stik eine besonders wichtige Analyseeinheit. 
Sprachliche Einheiten desselben Komplexitats- 
grades (z. B. Worter) konnen in paradigmati- 
scher oder syntagmatischer Beziehung zueinan- 
der stehen. Worter stehen in paradigmatischer 
Relation zueinander, wenn sie im selben sprach- 
lichen Zusammenhang auftreten konnen. Im 
Satz «mein Auto ist neu» kann das Wort «Auto» 
beispielsweise durch die Worter «Hut» oder 
«Buch» ersetzt werden, wobei immer wieder 
«korrekte» Satze entstehen . Das Wort «neu» 
konnte gegen die Worter «blau» oder «groB» 
ausgetauscht werden, wobei ebenfalls wieder 
korrekte Satze entstehen. Die Worter «Auto», 
«Buch», «Hut» einerseits und «blau», «groB», 



3 Der Begriff «korrekt» wird vom Verfasser im Sinn von 
«gebrauchlich und verstandlich» verwendet, also nicht in 
normativer, sondem in deskriptiver Weise. 
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«neu» andererseits stehen jeweils in paradigma- 
tischer Beziehung zueinander. Auf diese Weise 
kann man innerhalb einer Analyseebene (etwa 
der Worter oder der Morpheme) sprachliche Ka- 
tegorien festlegen. Die miteinander vertauschba- 
ren Worter gehoren zur selben Kategorie. 
«Auto», «Hut» und «Buch» gehoren zur Katego- 
rie der Substantiva, «blau», «groB» und «neu» 
zur Kategorie der Adjektiva. 

DaB es sich dabei um verschiedene Kategorien 
handelt, stellt man dadurch fest, daB ein Element 
der einen nicht durch ein Element der anderen 
Kategorie ersetzt werden kann («mein Auto ist 
Hut», «mein groB ist blau» oder «mein neu ist 
Buch» sind keine korrekten Satze). Elemente, 
die nicht im selben Kontext gegeneinander ver- 
tauscht werden, sondem nur an verschiedenen 
Stellen einer groBeren Einheit (z. B. eines Sat- 
zes) vorkommen konnen, stehen in syntagmati- 
scher Beziehung zueinander. 

Seit Chomsky (1957, 1963, 1965) unterscheidet 
man sprachliche Kompetenz und sprachliche 
Performanz . Nach Chomsky besteht die Auf- 
gabe des Linguisten darin, eine Theorie der 
sprachlichen Kompetenz zu entwickeln. Eine 
Kompetenztheorie hat die Regeln anzugeben, 
nach denen korrekte Satze (und zwar alle und 
nur korrekte Satze) gebildet werden konnen. 
Eine Kompetenztheorie ist eine Theorie, die das 
sprachliche Wissen eines «idealen» Sprechers 
bzw. Horers reprasentiert. 

Performanz ist das tatsachliche Sprechverhalten. 
Chomsky faBt Performanz quasi als beschadigte 
Kompetenz auf. Sprechverhalten ist bekanntlich 
durch zahlreiche «Fehler», z. B. Sprechpausen, 
abgebrochene oder inkorrekt gebildete Satze 
u. a. gekennzeichnet. Diese Fehler entstehen 
durch die begrenzte Gedachtniskapazitat des 
Menschen, durch schwankende Aufmerksam- 
keit usw. Aufgabe des Sprachpsychologen ist es 
nach Chomsky, die Sprachperformanz zu erkla- 
ren, wobei aber eine adaquate Performanztheo- 
rie die Ergebnisse der linguistischen Kompe- 
tenzforschung zu beriicksichtigen hat und auf 
keinen Fall mit ihr unvertragliche (ihr widerspre- 
chende) Aussagen enthalten darf. 

Diese vielfach bedenkenlos akzeptierte Unter- 
scheidung zwischen Kompetenz und Performanz 
ist auBerst problematisch. Kompetenz (als ein 
Regelsystem, das alle korrekten Satze und nur 
korrekte Satze abzuleiten gestattet) ist eine nor- 



mative Theorie. Eine solche Kompetenztheorie 
verhalt sich zur Sprachpsychologie wie die Lo- 
gik zur Denkpsychologie (- die Logik ist ein 
Regelsystem, das alle korrekten SchluBfolgerun- 
gen und nur korrekte SchluBfolgerungen bzw. 
Ableitungen durchzufiihren gestattet). Ein we- 
sentlicher Unterschied besteht allerdings zwi- 
schen Logik und Kompetenztheorie. Die norrna- 
tiven Anspriiche der Logik werden einleuchtend 
und eindeutig dadurch begriindet, daB der Logi- 
ker ein widerspruchsfreies Regelsystem aufstel- 
len will. Die Entscheidung dariiber, ob ein 
sprachliches Gebilde korrekt ist oder nicht, ist in 
vielen Fallen keineswegs eindeutig. Der postu- 
lierte «ideale Sprecher», also die Instanz, die 
liber Korrektheit und Fehlerhaftigkeit sprachli- 
cher Gebilde urteilt, ist de facto der Kompetenz - 
theoretiker selbst. 

Es ware aber weder sinnvoll noch zielfiihrend 
(und wird meines Wissens auch von keinem 
Logiker vorgeschlagen), Denkprozesse als be- 
schadigte Logik aufzufassen, d. h. davon auszu- 
gehen, jeder Mensch hatte (wenigstens groBten- 
teils und unbewuBt) das logische Regelsystem 
gespeichert, ware aber wegen Gedachtnis- und 
Aufmerksamkeitsbeschrankungen nicht im- 
stande, die logischen Regeln immer richtig anzu- 
wenden. Vielmehr untersucht die Denkpsycho- 
logie reale Denkprozesse und versucht, die darin 
enthaltenen GesetzmaBigkeiten, seien sie nun 
logisch oder unlogisch, festzustellen. 

Die Denkpsychologie hat von der Logik wert- 
volle Anregungen iibemommen, z. B. wurde un- 
tersucht, welche Typen von SchluBfolgerungen 
leicht und welche schwierig sind. Genauso wird 
der Sprachpsychologe gut beraten sein, wenn er 
Anregungen der Linguistik aufnimmt (z. B. in- 
dent er untersucht, welche Satzstrukturen leicht 
und welche schwierig zu merken sind). Sicher 
nicht zielfiihrend ware eine Sprachpsychologie, 
die von vomherein die Postulate einer normati- 
ven Linguistik als gegeben und real hinnimmt. 
Herrmann (1972) vergleicht die Kompetenz- 
theorie mit der StraBenverkehrsordnung: Will 
man das tatsachliche Verhalten im Verkehr er- 
klaren, ist die Kenntnis der StraBenverkehrsord- 
nung sicher niitzlich. Aber das Verhalten wird 
nur zu einem Teil den Norrnen der StraBenver- 
kehrsordnung entsprechen. VerstoBe gegen die 
Verkehrsregeln sind haufig. Diese zahlreichen 
Ausnahmen und Ubertretungen konnen nicht 
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einfach negativ «erklart» werden (als bescha- 
digte Kompetenz), sondem man muB die Ursa- 
chen dieser Verhaltensweisen angeben. 



3.2 Syntax 

3.21 Die Wahrscheinlichkeitsstruktiir der 
Sprache 

Manche Zeichenkombinationen (z. B. Artikel + 
Substantiv) kommen sehr haufig vor, andere 
Kombinationsmoglichkeiten (z. B. Artikel + 
Artikel) recht selten. Die Sprache weist eine 
bestimmte Wahrscheinlichkeitsstruktiir auf. Der 
Ubergang von einem Artikel zu einem Substan- 
tiv (der Vater iBt) ist wahrscheinlicher als der 
Ubergang von einem Artikel zu einem zweiten 
Artikel (eine Frau, die den Luxus liebt). Ein 
Horer, der die deutsche Sprache kennt, hat dem- 
entsprechende Erwartungen. Soli er nach Vor- 
gabe eines Zeichens raten, welches als nachstes 
kommt, so basiert sein Rateverhalten auf einer 
(unbewuBten und vereinfachten) Kenntnis der 
Wahrscheinlichkeitsstruktur der Sprache. 

Die Wahrscheinlichkeit eines Zeichens (oder 
subjektiv: die Erwartung) hangt aber nicht nur 
vom jeweils vorangehenden Zeichen ab, sondem 
(auch) von den zwei, drei, . . . vorangehenden 
Zeichen. Auf Artikel + Adjektiv folgt mit gro- 
Berer Wahrscheinlichkeit ein Substantiv (die 
schone Blume) als ein weiteres Adjektiv (die 
schone blaue Blume). 

Durch Beriicksichtigung der Ubergangswahr- 
scheinlichkeiten von einem Zeichen zum nach- 
sten, von zwei Zeichen zum nachsten usw. kann 
man Wortketten herstellen, die sukzessive Ap- 
proximationen an die echte Sprache darstellen. 
Eine Approximation nullter Ordnung ist eine 
Zufallsfolge von Wortem (alle Worter haben die 
gleiche Wahrscheinlichkeit, in eine solche Kette 
aufgenommen zu werden). Eine Approximation 
erster Ordnung beriicksichtigt bereits die Wahr- 
scheinlichkeit von Einzel wortem (haufige Wor- 
ter werden mit groBerer Wahrscheinlichkeit in 
die Zeichenkette aufgenommen als seltene). Bei 
einer Approximation zweiter Ordnung werden 
die Ubergangswahrscheinlichkeiten von einem 
Zeichen zum nachsten beriicksichtigt, bei einer 
Approximation dritter Ordnung die Ubergangs- 
wahrscheinlichkeiten von zwei Zeichen zum 



nachsten usw. Es folgen einige Beispiele (aus 
Herrmann, 1962). 

nullte Ordnung: . . . Beweis Ausraufung sta- 
bil Linde Stiel gemaB dir Im- 
paritat Tiirke . . . 

erste Ordnung: . . . aus wurde Kino von iiber 

wir Thema nach Korn 
Grund . . . 

dritte Ordnung: . . . Arbeit gedeiht im Januar 

schneite es oft lieber ge- 
schwatzig als Putzfrau . . . 
sechste Ordnung: . . . Mainz fand vorige Wo- 
che der KongreB statt und 
endete mit Applaus aller . . . 

Wie man sieht, ahneln die Approximationen mit 
zunehmendem Ordnungsgrad immer mehr der 
echten Sprache, und zwar sowohl in syntakti- 
scher (korrekter Satzbau) wie in semantischer 
Hinsicht (Sinngehalt). Miller und Selfridge 
(1950) verwendeten Wortketten verschiedener 
Approximationsordnung (nullte bis siebente 
Ordnung so wie Textausschnitte) in einem Lern- 
experiment. Die Vpn muBten unmittelbar nach 
der (akustischen) Darbietung jeder Wortkette 
aufschreiben, was sie von dem Gehorten behal- 
ten hatten. Als MaB fur die Gedachtnisleistung 
wurde der Prozentsatz richtig erinnerter Worter 
verwendet. Die Ergebnisse fur Wortketten ver- 
schiedener Lange und verschiedener Approxi- 
mationsgrade zeigt Abbildung 48. 

Das Behalten von Wortketten wird um so leich- 
ter, je hoher der Ordnungsgrad der Approxima- 
tion an echte Sprache ist. Wie Abbildung 48 
zeigt, bringt eine Approximation iiber die fiinfte 
Ordnung hinaus keine Verbesserung der Ge- 
dachtnisleistung mehr. 

Diese Ergebnisse konnten den SchluB nahele- 
gen, daB Sprechen nichts weiter sei als die An- 
einanderreihung von Wortem, wobei die Auf- 
trittswahrscheinlichkeit eines bestimmten Wor- 
tes durch die vier vorangehenden Worter deter- 
miniert ware. Dieser SchluB ware jedoch vorei- 

lig- 

Satze werden nicht als Aneinanderreihung von 
Wortem wahrgenommen, sondem in Wortgrup- 
pen (Satzteile) kodiert - ganz ahnlich wie die 
Zahlenfolgen im Experiment von Smith (Ab- 
schnitt 2.43) kodiert wurden. Manche Worter 
gehoren eher zusammen, bilden eher eine Ein- 
heit, als andere. In dem Satz «Tausende von 
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Menschen besuchten die Ausstellung» werden 
die Worter «die Ausstellung» als zusammenge- 
horend aufgefaBt, kaum aber die Worter «be- 
suchten die». 

3.22 Erzeugungsregeln und 
Konstituentenstruktur 

Die Sprache als Markoffkette, d. h. als Abfolge 
einzelner Zeichen, aufzufassen (wie im vorigen 
Abschnitt), ergibt ein stark vereinfachtes und 
verzerrtes Bild. Eine realistische Syntaxtheorie 
muB auch Aussagen daruber machen, aus wel- 
chen Wortgruppen (Konstituenten) ein Satz be- 
steht. In dieser Hinsicht ist Chomskys genera- 
tive Transformations grammatik (1957, 1965) 
richtungs weisend . 4 

Nach dieser Theorie wird zunachst die syntakti- 
sche Struktur eines Satzes durch sukzessive An- 
wendung von Erzeugungsregeln hergestellt. 
Diese Erzeugungsregeln haben die Form A — » B , 
d. h. der links vom Pfeil stehende Ausdruck wird 
durch den Ausdruck rechts vom Pfeil ersetzt. Die 
folgenden Regeln sind ein (stark vereinfachtes) 
Beispiel einer Grammatik, die aus Erzeugungs- 
regeln besteht. 

(1) S — > NP + VP 
(2a) VP -» V 
(2b) VP -> V + NP 
(3a) NP -» N 
(3b) NP —* Art + N 



4 Chomskys komplizierte und umfangreiche Theorie kann 
hier nur in ihren Grundziigen dargestellt werden. Der 
interessierte Leser sei auf das einfiihrende Buch von Lyons 
( 1970, deutsch 1971) verwiesen. Chomskys Theorie und 
die relevanten psychologischen Experimente dazu sind 
iibersichtlich bei Greene (1972) dargestellt. 



Nach Regel (1) besteht jeder Satz aus einer 
Nominalphrase und einer Verbalphrase. Fur die 
Verbalphrase wird nach Regel (2a) ein Verb 
oder nach Regel (2 b) ein Verb und eine Nomi- 
nalphrase eingesetzt. Die Nominalphrase kann 
nach Regel (3a) durch ein Nomen (Substantiv) 
oder nach Regel (3 b) durch einen Artikel und ein 
Nomen ersetzt werden. 

Anwendung der Regeln (1) bis (3 b) erzeugt die 
grammatische Struktur, die Konstituentenstruk- 
tur eines Satzes. Um aus der Satzstruktur einen 
konkreten Satz zu erzeugen, braucht man noch 
ein Lexikon und Substitutionsregeln. Das Lexi- 
kon ist eine Liste der Worter und Morpheme. Es 
enthalt auch Information liber syntaktische (z. B. 
Wortart) und semantische Aspekte der Worter 
bzw. Morpheme (siehe Abschnitt 3.314). Die 
Substitutionsregeln sorgen dafiir, daB an jeder 
Stelle der Konstituentenstruktur ein passendes 
Wort eingesetzt wird. Sie haben eine andere 
Form als die Erzeugungsregeln, namlich A — ■» 
{a, b, c, . . . } , d. h. der Ausdruck links vom Pfeil 
wird durch einen der Ausdrucke in der ge- 
schweiften Klammer ersetzt. Unsere Miniatur- 
grammatik konnte etwa durch folgende Substi- 
tionsregeln erganzt werden: 

(4) N — ► {Menschen, Katzen, Mause} 

(5) V — > {jagen, essen, lieben} 

(6) Art — » {die} 

Mit einer solchen Grammatik kann etwa der Satz 
«die Katzen jagen Mause» erzeugt werden (Ab- 
bildung 49). Zunachst wird durch Regel (1) der 
Satz in eine Nominal- und eine Verbalphrase 
geteilt. Nach Regel (3 b) setzt man fur NP Art + 
N ein. VP wird durch Regel (3 a) zu N. Durch 
Anwendung der Regeln (4) bis (6) werden die 
terminalen Konstituenten durch konkrete Worter 
ersetzt. Wie der Leser leicht itberlegen kann. 
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konnen mit den Regeln (1) bis (6) auch viele 
andere Satze erzeugt werden (z. B. «Menschen 
essen», «Menschen lieben Katzen», «Katzen 
essen die Mause» usw.). Eine geringfiigige Er- 
weiterung der Grammatik unseres Beispiels 
(Hinzufugung von Erzeugungsregeln, Vergro- 
Berung des Lexikons) wiirde die Erzeugung einer 
sehr viel groBeren Zahl von Satzen erlauben. 
Eine Syntaxtheorie dieser Art hat mindestens 
drei bedeutende Vorziige. Erstens: Sie erklart die 
Konstituentenstruktur von Satzen. (In unserem 
Beispielsatz bilden die Worter «jagen Mause» 
eine Einheit, weil sie die Bestandteile der Ver- 
balphrase sind.) Zweitens: Sie erklart die Kreati- 
vitat der Sprache. Mit wenigen Regeln und 
einem begrenzten Lexikon kann eine sehr groBe 
Zahl von Satzen erzeugt werden. Die Beherr- 
schung der Erzeugungsregeln und des Lexikons 
ermoglicht auch die Herstellung von neuen Sat- 
zen, also von Satzen, die der Sprecher noch nie 
gehort hat. Drittens: Sie erklart den Spracher- 
werb auf relativ okonomische Weise. FaBt man 
die Sprache als Markoffkette auf, so muBte jeder 
Sprecher eine Unmenge von Ubergangswahr- 
scheinlichkeiten lernen. Geht man von Erzeu- 
gungsregeln aus, so geniigt das Lernen weniger 
Regeln (nach einer vorlaufigen Schatzung etwa 
100), um praktisch alle Satze produzieren zu 
konnen. 

Eine generative Grammatik der eben skizzierten 
Art ist aus all diesen Grtinden sehr ansprechend. 
Dennoch muB ihre «psychologische Realitat» 
uberpriift werden, etwa indem man nachweist, 
daB Wahrnehmung und Lernen von Satzen von 
deren Konstituentenstruktur beeinfluBt werden. 
Garrett, Bever und Fodor (1966) erbrachten 
den Nachweis, daB die Wahrnehmung eines 
Storreizes von der syntaktischen Struktur des 
gestorten Satzes abhangt. Sie verwendeten Satz- 



paare mit verschiedenen Anfangen aber identi- 
schen SchluBteilen wie im folgenden Beispiel: 

(1) (In order to catch his train) (George drove 
furiously to the station). 

(2) (The reporters assigned to George) (drove 
furiously to the station). 

Die Grenze zwischen den beiden Hauptkonstitu- 
enten liegt bei Satz (1) vor und bei Satz (2) nach 
dem Wort «George». Die Vpn erhielten beide 
Satze akustisch dargeboten, wobei mitten im 
Wort «George» ein Storgerausch (Klick) er- 
tonte. Nach jedem Satz muBten die Vpn ange- 
ben, an welcher Stelle das Storgerausch vorge- 
kommen war. Es zeigte sich eine deutliche Ten- 
denz, das Storgerausch zwischen den Hauptkon- 
stituenten zu lokalisieren (also bei Satz (1) vor 
und bei (2) nach «George»). Ahnliche Ergeb- 
nisse erhielten Fodor und Bever (1965). 

DaB auch das Lernen eines Satzes von seiner 
Konstituentenstruktur abhangt, zeigte Johnson 
(1965). Er lieB seine Vpn eine Liste von Satzen 
lernen und dann reproduzieren. Wenn Satze 
nicht als amorphe Wortfolgen, sondern in Kon- 
stituenten gegliedert wahrgenommen und ge- 
lernt werden, dann muBten Ubergangsfehler 
(d. h. das Auftreten eines falschen Wortes nach 
einem richtigen) innerhalb von Konstituenten 
seltener sein als zwischen ihnen. Die Datenana- 
lyse ergab, daB die Wahrscheinlichkeit von 
Ubergangsfehlern ziemlich genau der Konstitu- 
entenstruktur entspricht. Konstituentenstruktur 
und Fehlerhaufigkeiten eines Satzes sind in Ab- 
bildung 50 dargestellt. 




eines Ubergangsfehlers 




Abbildung 50 
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3.23 Transformationsregeln und 
Tiefenstruktur 

Neben den Erzeugungs- und Substitutionsregeln 
gibt es nach Chomsky noch Transformationsre- 
geln. (Zwischen den Publikationen aus den Jah- 
ren 1957 und 1965 hat Chomsky seine Ansich- 
ten iiber Art und Funktion der Transformations- 
regeln modifiziert. Auf diese Unterschiede kann 
im gegebenen Rahmen nicht eingegangen wer- 
den.) 5 

Durch Transformationsregeln werden ganze 
Satze umgeformt. Die Passiv-Transformation 
etwa andert den Satz «Katzen jagen Mause» in 
den anders strukturierten Satz «Mause werden 
von Katzen gejagt». Aus «Fritz sammelt Schall- 
platten» wird durch die Negativ-Transformation 
«Fritz sammelt nicht Schallplatten». Transfor- 
mationsregeln haben also eine andere Form als 
Erzeugungs- oder Substitutionsregeln. Durch sie 
wird nicht ein Element durch ein anderes oder 
mehrere andere ersetzt, sondem eine ganze Satz- 
struktur wird in eine andere ubergefuhrt. 

Die Einfuhrung von Transformationsregeln 
wurde u. a. damit begriindet, daB es Satze gibt, 
die zwar vollig verschiedene Konstituenten- 
Strukturen, aber dennoch ahnliche oder gar iden- 
tische Bedeutungen haben (z. B «Katzen jagen 
Mause» und «Mause werden von Katzen ge- 
jagt»). Solche Satze haben nach Chomsky zwar 
verschiedene Oberfldchenstrukturen, aber iden- 
tische Tiefenstrukturen. Satze dieser Art konnen 
durch Transformationsregeln ineinander uberge- 
fuhrt bzw. aus einer gemeinsamen Tiefenstruk- 
tur abgeleitet werden. 

Es gibt auch den umgekehrten Fall: Satze mit 
gleichen Oberflachen-, aber verschiedenen Tie- 
fenstrukturen. Das ist zum Beispiel bei mehrdeu- 
tigen Satzen der Fall. Der Satz «seine Ent- 
deckung erregte Aufsehen» hat zwei Bedeutun- 
gen, denen zwei verschiedene Tiefenstrukturen 
entsprechen («er entdeckte etwas und das erregte 
Aufsehen» bzw. «er wurde entdeckt und das 
erregte Aufsehen»). 

Bei vielen einfachen Satzen - z. B. die Satze im 
Experiment von Johnson (1965), voriger Ab- 
schnitt - kann man jedoch annehmen, daB Ober- 



5 Die verschiedenen Ansichten Chomskys sind u. a. in dem 

bereits zitierten Buch von Greene (1972) auch fur lingu- 
istisch nicht vorgebildete Leser verstandlich dargestellt. 



flachen- und Tiefenstruktur mehr oder weniger 
identisch sind. 

Sprachproduktion geht nach Chomsky (1965) 
folgendermaBen vor sich (vgl. Abbildung 51) 6 . 
Zunachst wird mit Hilfe der Erzeugungsregeln, 
den Substitutionsregeln und des Lexikons die 
Tiefenstruktur eines Satzes erzeugt. Die Bedeu- 
tung des Satzes ist, wie oben gezeigt wurde, von 
seiner Tiefenstruktur abhangig. Die Tiefenstruk- 
tur ist aber noch nicht die Satzbedeutung. Erst 
durch Anwendung semantischer Interpreta- 
tionsregeln (auf die an dieser Stelle nicht naher 
eingegangen werden soil, siehe Abschnitt 3.32) 
gewinnt man die Bedeutung des Satzes. 

Die Tiefenstruktur ist aber nicht nur Ausgangs- 
punkt der semantischen Interpretation, sondern 
auch weiterer syntaktischer Prozesse. Durch 
Transformationsregeln wird aus der Tiefenstruk- 
tur die Oberflachenstruktur eines Satzes herge- 
stellt. Die Oberflachenstruktur wird schlieBlich 
durch Anwendung phonologischer Regeln (die 
hier ebenfalls nicht erortert werden konnen) in 
die horbare Lautgestalt des Satzes ubergefuhrt. 
Der HorprozeB (bzw. LeseprozeB) verlauft dann 
umgekehrt. Aus dem horbaren Endprodukt des 
Sprechers muB der Horer zunachst die Oberfla- 
chenstruktur rekonstruieren, aus dieser die Tie- 
fenstruktur und schlieBlich aus der Tiefenstruk- 
tur die Satzbedeutung ermitteln. Um einen Satz 
verstehen zu konnen, muB also der Horer durch 
sozusagen spiegelbildliche Verwendung von 
Transformationsregeln die Tiefenstruktur eines 
Satzes herstellen, erst diese kann semantisch 
interpretiert werden. 



6 Chomsky betont zwar wiederholt, daB seine Theorie ein 
Kompetenzmodell und kein Performanzmodell ist, also 
eine Theorie der idealen Sprache bzw. des idealen Spre- 
chers und nicht des tatsachlichen Sprachverhaltens. Daher 
enthalt sie auch keine Aussagen iiber die zeitliche Reihen- 
folge der Anwendung von Erzeugungs- und Transforma- 
tionsregeln u. a. Damit ist die Theorie jedoch einer empiri- 
schen Priifung entzogen und fur den experimentellen 
Sprachpsychologen nutzlos. Will er sie dennoch verwen- 
den, dann muB er sie so behandeln als ware sie eine 
Performanztheorie bzw. durch Zusatzannahmen (etwa 
iiber die zeitliche Reihenfolge der Teilprozesse bei der 
Spracherzeugung) eine Performanztheorie aus ihr ableiten. 
AuBerdem ist es durchaus legitim, zu priifen, ob ein als 
Kompetenztheorie bezeichnetes Modell nicht auch als Per- 
formanztheorie brauchbar ist. (Dariiber hinaus ist die Un- 
terscheidung zwischen Kompetenz und Performanz recht 
problematisch, wie in Abschnitt 3.1 dargelegt wurde.) 
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Abbildung 51 



Man konnte sich daher vorstellen, daB ein Satz 
normalerweise nicht wortlich im Gedachtnis ge- 
speichert wird, sondem eher seine Tiefenstruk- 
tur plus Anmerkungen iiber die verwendeten 
Transformationsregeln. Ein Passivsatz («Eva 
wird von Adam geliebt») wird dann etwa in der 
Form ([Adam liebt Eva], Passiv) gespeichert, 
ein Fragesatz («Liebt Adam Eva?») in der Form 
([Adam liebt Eva], Frage). Die Speicherung 
eines passiven Fragesatzes («Wird Eva von 
Adam geliebt?») ist schon komplizierter ([Adam 
liebt Eva], Frage, Passiv), die eines negativen 
passiven Fragesatzes («wird Eva nicht von 
Adam geliebt?») noch umstandlicher ([Adam 
liebt Eva], Frage, Passiv, Negativ). Andererseits 
ist die Speicherung eines aktiven Satzes («Adam 
liebt Eva») am einfachsten, denn dieser ist prak- 
tisch mit seiner Tiefenstruktur identisch (es brau- 
chen also keine Hinweise auf die verwendeten 
Transformationsregeln gemerkt werden). 

Ein Experiment von Savin und Perchonock 
(1965) bestatigte diese Uberlegungen. Geht man 
davon aus, daB das Gedachtnis nur eine be- 
grenzte Anzahl von Elementen pro Zeiteinheit 
speichern kann (vgl. Abschnitt 2.43 iiber Kodie- 
rung), so kommt man zu dem SchluB, daB man 
sich zusatzlich zu einem Satz um so weniger 



Elemente merken kann, je mehr Transforma- 
tionsregeln zu seiner Herstellung und Entschltis- 
selung notwendig sind. (Jede Transformation 
wird durch eine eigene Anmerkung gespeichert, 
nimmt also «Platz» fur die Speicherung weiterer 
Elemente weg.) Savin und Perchonock boten 
ihren Vpn Satze verschiedener Komplexitats- 
grade (Aktivsatze, Passivsatze, Fragesatze, pas- 
sive Fragesatze usw.) und nach jedem Satz eine 
Liste von acht Wortern. Nach jeder Darbietung 
von Satz und Wortliste sollten die Vpn nicht nur 
den Satz, sondern auch moglichst viele der nach- 
folgenden Worter reproduzieren. Die gut mit der 
Hypothese iibereinstimmenden Ergebnisse sind 
teilweise in Tabelle 20 wiedergegeben. 

Die Annahme von Transformationsprozessen 
legt auch die Hypothese nahe, daB Gedachtnis- 



Tabelle 20 



nach einem 


Anzahl der richtig 
reproduzierten 
Worter der Liste 


Aktivsatz 


5,27 


Passivsatz 


4,55 


Negativsatz 


4,44 


passiver Negativsatz 


3,48 
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fehler bei der Wiedergabe von Satzen haufiger 
zu einer Vereinfachung der Satzstruktur (Weg- 
lassen von Transformationen) als zu groBerer 
Kompliziertheit fiihren. Gibt jemand einen Fra- 
gesatz als einfachen Aktivsatz wieder, dann hat 
er die Anmerkung (, Frage) vergessen. Wiirde er 
umgekehrt einen Aktivsatz als Fragesatz wieder- 
geben, dann hatte er die Anmerkung (, Frage) 
«dazuphantasiert». Der zweite Fall ist weniger 
wahrscheinlich als der erste. Ein Experiment von 
Mehler (1963) zeigte, daB das Vergessen von 
Transformationen viel haufiger vorkommt als 
das Hinzufiigen von Transformationen. 

Obwohl diese und zahlreiche andere Experi- 
mente (z. B. Bever, 1971; Blumenthal, 1967; 
Blumenthal und Boakes, 1967; Miller und 
McKean, 1964) die Annahme von Tiefenstruk- 
turen und Transformationsregeln unterstlitzen, 
sprechen auch viele Experimente (z. B. Paivio, 
1971 a; Slobin, 1966) und gewichtige Argu- 
mente dagegen (Johnson-Laird, 1970). Da 
Transformationsregeln nicht Einzelelemente, 
sondern ganze Satze bzw. Teilsatze umformen, 
konnte etwa die Riicktransformation eines Pas- 
sivsatzes in seine Tiefenstruktur (und damit sein 
Verstandnis) erst einsetzen, nachdern der ganze 
Satz gehort wurde. Verstehen der Satzbedeutung 
scheint aber nicht plotzlich nach Anhoren des 
ganzen Satzes aufzutreten, sondern sich schon 
wahrend des Horens «aufzubauen». Diesem Ar- 
gument konnte man freilich entgegenhalten, daB 
der Horer oft aufgrund seiner impliziten Kennt- 
nis der Wortubergangswahrscheinlichkeiten und 
des ganzen Kontextes (z. B. des Gesprachsthe- 
mas) bereits nach dem Satzanfang den weiteren 
Satzverlauf antizipieren kann. 

Ein anderer Vorschlag zur Losung des genannten 
Problems besteht darin, daB der Horer die Tie- 
fenstruktur nicht durch genau spiegelbildliche 
Riicktransformation ermittelt, sondern daB die 
Wortanordnung der Oberflachenstruktur ge- 
wisse Hinweisreize enthalt, die von vornherein 
eine bestimmte Art der Tiefenstruktur andeuten 
und andere Moglichkeiten ausschlieBen (Fodor 
und Garrett, 1967). Ein Satz, der mit 
«Kennst . . .» beginnt, ist wahrscheinlich ein 
Fragesatz («Kennst Du die Regeln?»), aber kein 
einfacher Aktivsatz. 

Aus psychologischer Sicht (vergleiche Herr- 
mann, 1972) muB gegen Chomskys Modell 
auch noch folgender Einwand erhoben werden: 



Es ist auBerst unwahrscheinlich, daB die Satz- 
produktion mit der Herstellung einer syntakti- 
schen Tiefenstruktur beginnt, die dann erst se- 
mantisch interpretiert wird. Vielmehr diirfte die 
Satzbedeutung primar sein. Dem Sprecher geht 
es zunachst um die Mitteilung eines bestimmten 
Inhalts, fur den er dann die passende Satzform 
wahlt. Neuere linguistische (Fillmore, 1968, 
1969; McCawley, 1968a, b) und psychologi- 
sche (Kintsch, 1972) Konzeptionen halten auch 
eine generative Semantik und nicht eine genera- 
tive Grammatik (also Regeln zur Erzeugung von 
Bedeutungsstrukturen und nicht von Satzstruk- 
turen) fur den Ausgangspunkt der Sprachpro- 
duktion. Ein Sprachmodell, das von einer gene- 
rativen Semantik ausgeht, ist in Abbildung 52 
dargestellt. 

In den letzten lahren hat sich sowohl unter Psy- 
chologen wie unter Linguisten weitgehend die 
Ansicht durchgesetzt, daB die Tiefenstruktur 
eines Satzes keine syntaktische, sondern eine 
semantische Struktur ist (vgl. Engelkamp, 
1976). Es wird also jetzt allgemein eine Theorie 
des Sprachverhaltens akzeptiert, wie sie in Ab- 
bildung 52 dargestellt ist. 

Dafiir sprechen mindestens vier Argumente. Er- 
stens: Wie bereits erwahnt wurde, entspricht es 
der Intuition der meisten Sprachbeniitzer, daB 
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die Satzproduktion von der Satzbedeutung aus- 
geht und nicht von der syntaktischen Struktur des 
Satzes. 

Zweitens: Die generative Semantik ist eine ein- 
fachere und okonomischere Theorie als die gene- 
rative Grammatik. Wie ein Vergleich der Abbil- 
dungen 51 und 52 zeigt, enthalt das Modell der 
generativen Semantik weniger Komponenten 
und postuliert weniger Teilprozesse als das 
CHOMSKY-Modell. (Die wesentlich groBere 
Okonomie der generativen Semantik wird erst in 
Abschnitt 3.322 anhand einer detaillierten Dar- 
stellung der Theorie deutlich werden.) 

Drittens : Viele Experimente, deren Ergebnisse 
als Bestatigung der syntaktischen Tiefenstruktur 
im Sinn Chomskys aufgefaBt wurden, konnen 
- haufig einfacher und einleuchtender - auch 
anders interpretiert werden. So sind beispiels- 
weise im vorhin referierten Experiment von Sa- 
vin und Perchonock (1965) die Variablen 
Komplexitat der Transformation und Wortzahl 
pro Satz konfundiert. Ein passiver Negativsatz 
(«Eva wird nicht von Adam geliebt») enthalt 
nicht nur mehr Transformationen, sondern auch 
ganz einfach mehr Worter als ein Aktivsatz 
(«Adam liebt Eva»). Die Ergebnisse von Savin 
und Perchonock konnen dementsprechend 
auch ohne die Annahme einer syntaktischen Tie- 
fenstruktur erklart werden: Je langer ein Satz ist, 
desto weniger zusatzliche Worter konnen im 
Gedachtnis behalten werden. 

Viertens: Mehrere Experimente haben gezeigt, 
daB der Inhalt eines Satzes sehr lange im Ge- 
dachtnis bleibt, wahrend der genaue Wortlaut 
sehr schnell vergessen wird (z. B. J. R. Ander- 
son, 1974; Flores d’Arcais, 1974; Garrod 
und Trabasso, 1973; Sachs, 1967). Wenn den 
Vpn wenige Sekunden nach Darbietung eines 
Satzes eine syntaktische Variante des Satzes 
(gleicher Inhalt, Anderung im Wortlaut) vorge- 
legt wird, erkennen viele Vpn den Unterschied. 
Aber bereits eine halbe Minute spater werden 
syntaktische Anderungen nur mehr selten be- 
merkt. Semantische Anderungen konnen von 
den Vpn jedoch auch nach wesentlich langeren 
Zeitabstanden festgestellt werden. Solche Er- 
gebnisse deuten darauf hin, daB die semantische 
Information die wichtigere Information im Satz 
ist und daB diese Information im Langzeitge- 
dachtnis gespeichert wird, wahrend die relativ 
unwichtige syntaktische Information vergessen 



wird, sobald die Bedeutung des Satzes ent- 
schliisselt wurde. Die syntaktische Information 
(Satzform) ist zwar notwendig, um die Bedeu- 
tung des Satzes verstehen zu konnen (vgl. Ab- 
schnitt 3.321), hat aber dariiber hinaus wenig 
Wert fur den Sprachbeniitzer. 



3.3 Semantik 

3.31 Wortbedeutung 

3.311 Bedeutung als Bezeichmmg 
Bedeutung ist ein auBerordentlich wichtiger, 
aber ebenso unklarer Begriff. Dementsprechend 
gibt es in der Sprachpsychologie zahlreiche theo- 
retische Konzeptionen des Phanomens Bedeu- 
tung. Einige von ihnen sollen in den folgenden 
Abschnitten besprochen werden. 

Aus lernpsychologischer Sicht ist es nahelie- 
gend, die Bedeutung eines Wortes als dessen 
«richtigen» Gebrauch aufzufassen (damit wird 
auf den Begriff Bedeutung in seinem engeren, 
kognitiven Sinn iiberhaupt verzichtet). Ein Kind 
hat die Bedeutung des Wortes «rot» gelemt, 
wenn es rote, aber nicht grime und blaue Gegen- 
stande als «rot» bezeichnet. Es handelt sich 
dabei um Diskriminationslernen. Erwachsene 
sprechen das Wort «rot» in Gegenwart roter 
Reizobjekte aus und zeigen eventuell auf diese. 
Das Kind spricht das Wort nach und wird dafiir 
verstarkt. Dieses Verhalten generalisiert zu- 
nachst: Das Kind nennt auch gelbe und violette 
Gegenstande rot. Durch gezielte Verstarkung 
(«richtig», «ja») und Bestrafung («falsch», 
«nein») wird der Generalisationsbereich enger: 
Das Wort wird jetzt «richtig» verwendet. 

Es gibt aber wesentlich mehr unterscheidbare 
Reize (Objekte) als Worter. Daher entsprechen 
die Benennungen, die gelernt werden, nicht ge- 
nau der wahmehmbaren Umwelt, sondern ver- 
einfachen. Viele verschiedene wohlunterscheid- 
bare Reize und Objekte werden durch ein Wort 
in eine Kategorie zusammengefaBt. Der 
menschliche Sehapparat kann Millionen von 
Farbnuancen unterscheiden, es gibt aber nur 
einige Hundert Farbnamen, von denen der 
Durchschnittssprecher etwa zehn bis zwanzig 
verwendet. 

Wenn man einem Kind die adaquate Verwen- 
dung eines Farbnamens, z. B. «rot», beibringen 
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Reaktions- 

starke 




T 1 1 1 1 1 

rot orange gelb grun blau violett Farbkontinuum 

(Spektralfarben) 



Die einzelnen Kurven stellen die Generalisationsgradienten der verschiedenen Farbnamen dar. 

Abbildung 53 



will, dann wird man das Wort «rot» nicht in 
Gegenwart eines untypischen Reizobjekts aus- 
sprechen. Man wird den Gebrauch des Wortes 
nicht in Verbindung mit einem verwaschenen, 
blassen, gelblichen Rot demonstrieren, sondem 
man wird dazu ein moglichst gesattigtes, leuch- 
tendes Rot auswahlen. Genauso ist es bei den 
anderen Farbnamen. 

Aus diesen beiden Uberlegungen (daB es mehr 
unterscheidbare Reize als Namen gibt und daB 
die Verwendung der Worter anhand von «typi- 
schen» Beispielen gelemt wird) folgt, daB die 
Benennung verschiedener Reize (in unserem 
Beispiel Farben) unterschiedliche Schwierig- 
keitsgrade aufweist. Das Benennen (und Erken- 
nen) von Reizen in der Mitte einer Kategorie (bei 
den typischen Fallen) erfolgt mit groBer Reak- 
tionsstarke, also sehr prompt. Bei Reizen an den 
Kategoriegrenzen ist die Reaktionsstarke gering, 
die Benennung erfolgt vergleichsweise zogernd. 
AuBerdem iiberlappen hier die Generalisations- 
gradienten (z. B. von «blau» und «griin»), die 
Benennung erfolgt daher nicht in einheitlicher 
Weise, es wird fur den gleichen Reiz einmal der 
eine und einmal der andere Name verwendet. 
Diese Beziehungen sind schematisch in Abbil- 
dung 53 dargestellt. 

Brown und Lenneberg (1954) zeigten ihren 
Vpn in zufalliger Reihenfolge 24 Farben (die 
gleichmaBig iiber den Farbraum verteilt waren). 
Jede Farbe sollte so korrekt und so schnell wie 
moglich benannt werden. Bei jeder einzelnen 
Farbe wurden fiinf Verhaltensvariablen gemes- 
sen: 

(1) Reaktionszeit (Zeit zwischen Beginn der 
Farbdarbietung und Beginn der verbalen Re- 
aktion), 

(2) Lange der Benennung in Worten («griin» 
oder «ein Griin mit einem leichten Blau- 
stich»). 



(3) Lange der Benennung in Silben, 

(4) Ubereinstimmung zwischen den Vpn, 

(5) Ubereinstimmung der Reaktionen innerhalb 
jeder Vp (ob bei wiederholter Darbietung 
derselben Farbe immer die gleiche Benen- 
nung verwendet wurde). 

Es zeigte sich ein starker Zusammenhang zwi- 
schen alien fiinf Variablen. Manche Larben wa- 
ren leicht zu benennen (Brown und Lenneberg 
sprechen in diesen Lallen von guter Kodierbar- 
keit): Reaktionszeit und Farbname waren kurz, 
die Ubereinstimmung der Namen innerhalb und 
zwischen den Vpn war hoch. Bei anderen Larben 
war die Benennung schwieriger: Reaktionszei- 
ten und Farbnamen waren lang, die Ubereinstim- 
mung gering. Van de Geer (1972) stellt in 
einem ahnlichen Experiment fest, daB die typi- 
schen, pragnanten Larben leichter und schneller 
erkannt werden als Zwischentone.’ 

Wenn die Vpn keine Umschreibungen, sondem 
nur die einfachen Larbnamen verwenden, dann 
entsprechen die Ergebnisse recht genau den 
theoretischen Kurven aus Abbildung 53 (Kopp 
und Lane, 1968). Neben englischsprachigen 
Vpn nahmen an diesem Versuch auch Vpn teil, 
deren Muttersprache Tzotzil (eine Maya-Spra- 
che) war. Die englischsprechenden Vpn verwen- 
deten die fiinf Farbnamen Rot, Gelb, Griin, Blau 
und Violett. In Tzotzil gibt es nur vier Farbna- 
men fur die Spektralfarben. Dementsprechend 

7 Die Experimente von Broutn, Lenneberg und Van de 
Geer wurden ubrigens nicht aufgrund lemtheoretischer 
Erwagungen durchgefiihrt. Sie wurden durch Whorfs 
These der linguistischen Relativitat angeregt (Whorf, 
1956, deutsch 1963). Diese besagt, dal.i durch jede Sprache 
Wahmehmung, Lemen und Verhalten determiniert wer- 
den, kurz, daB jede Sprache eine bestimmte Weltanschau- 
ung und Lebensform impliziert. Die Hauptergebnisse der 
ziderten Experimente konnen jedoch auch (und meines 
Erachtens einfacher und einleuchtend) lemtheoretisch er- 
klart werden. 
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waren fur die beiden Sprachgruppen andere 
Reize leicht bzw. schwierig zu benennen. Abbil- 
dung 54 zeigt die typischen Ergebnisse je einer 
Vp der beiden Gruppen. 

In einem zweiten Teil ihres Experiments priiften 
Brown und Lenneberg den Zusammenhang 
zwischen Kodierbarkeit und Gedachtnislei- 
stung. Den Vpn wurden einzelne Farben kurz 
gezeigt. Nach Entfernung dieser Farben sollten 
die Vpn aus 120 Farben die vorher gesehenen 
herausfinden. Es zeigte sich, daB gut kodierbare 
Farben besser wiedererkannt wurden als schlecht 
kodierbare. 

Der Umstand, daB es weniger Namen als unter- 
scheidbare Reizobjekte gibt, fuhrt notwendiger- 
weise zu dem erwahnten Phanomen des Katego- 
risierens: Viele Reize bzw. Objekte haben den 
gleichen Namen. Dadurch ist aber eine eindeu- 
tige Kommunikation unmoglich. Beschreibt man 
einer zweiten Person einen Gegenstand (Form, 
Farbe usw.) oder einen Vorgang, den sie nicht 
selbst wahrgenommen hat, so ruft diese Be- 
schreibung falsche oder hochstens annahernd 
richtige Vorstellungen hervor. Denn mit jeder 
Farb- oder Formbezeichnung, die man verwen- 
det, vermittelt man dem Empfanger der Mittei- 
lung nur einen Kategoriennamen, nicht aber die 
Bezeichnung der konkreten Farbe oder Form, 
die gemeint ist. Bei abstrakteren Inhalten, etwa 
bei der Beschreibung von Personlichkeitseigen- 
schaften, wird die Ubereinstimmung der Vor- 
stellungen von Sprecher und Horer noch gerin- 
ger sein. 

Die Prazision einer Mitteilung kann durch Ver- 
wendung umstandlicher Umschreibungen ver- 



bessert werden («ein leuchtendes, sonniges Gelb 
mit einer ganz leichten Beimischung von Rot - 
aber noch kein Orange»). Solche Umschreibun- 
gen verengen zwar die Breite der vermittelten 
Kategorie, sind aber noch immer keineswegs 
eindeutig. (Das wird jeder Feser bestatigen, der 
einmal einem Zimmermaler nur verbal, ohne 
Farbmuster, die gewiinschte Wandfarbe mit- 
teilte und dann unangenehm iiberrascht das fertig 
ausgemalte Zimmer sah.) 

Je enger die Kategorien sind, in die ein Realitats- 
bereich durch sprachliche Bezeichnungen unter- 
teilt ist, desto eindeutiger und unmiBverstandli- 
cher kann iiber diesen gesprochen werden. (Hat- 
ten wir nicht nur ein halbes Dutzend, sondem 
100 gut gelernte Namen fur den Bereich der 
Spektralfarben zur Verfiigung, dann konnten wir 
uns ziemlich prazise iiber Farben verstandigen.) 
Aus diesem Grund haben jeweils Gruppen von 
Menschen fur wichtige Realitatsbereiche sehr 
viele Namen (z. B. haben Eskimos viele Worter 
fur verschiedene Arten von Schnee). Fachspra- 
chen erfullen einen ahnlichen Zweck. Zur ra- 
schen und moglichst eindeutigen Verstandigung 
benotigen etwa Botaniker mehr Pflanzennamen 
als durchschnittliche Sprecher. 

Die Auffassung der Wortbedeutung als Wortver- 
wendung aufgrund von Diskriminationslernen 
hat zwar, wie gezeigt wurde, weitreichende Im- 
plikationen, ist jedoch keineswegs erschopfend. 
Bei abstrakten Wortern wie Fiebe oder Politik, 
bei logisch-formalen Ausdrucken wie Implika- 
tion. Negation oder Transitivitat, bei philosophi- 
schen, moralischen, religiosen oder ideologi- 
schen Begriffen und in vielen anderen Fallen 
lieBen sich kaum die Reizbedingungen angeben, 
auf die sich Benennungen beziehen sollten. 

3.312 Bedeutung als Assoziation 
Die erwahnte Schwierigkeit vermeidet ein ande- 
rer Ansatz, namlich die Auffassung, die Bedeu- 
tung eines Wortes sei nichts anderes als die 
Gesamtheit der mit dem Wort verbundenen 
Wortassoziationen (die Gesamtheit der Worter, 
die einer Vp zu einem vorgegebenen Wort «ein- 
fallen»). Die Gleichsetzung von Bedeutung mit 
Wortassoziationen ist aber ebenfalls problema- 
tisch: Vpn reagieren in Assoziationsexperimen- 
ten besonders haufig mit «Gegenteilen». Zu 
«schwarz» fallt sehr oft «weiB» ein, zu «gut» 
«bose», zu «Knabe» «Madchen» usw. Man kann 
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jedoch kaum behaupten, daB «Madchen» zur 
Bedeutung von «Knabe» gehort. Brauchbarer ist 
in diesem Zusammenhang der Begriff des Be- 
deutungsfeldes. Eine Menge stark miteinander 
assoziierter Worter gehort zum selben Bedeu- 
tungsfeld, sozusagen zum selben Thema 
(Deese, 1962). 

Noble (1952a) ftihrt den Begriff der Bedeu- 
tungshaltigkeit (meaningfulness) ein. Es gibt 
Worter, auf die alle Vpn mit sehr vielen Assozia- 
tionen reagieren, und andererseits auch solche, 
die nur wenige Reaktionsworter hervorrufen. 
Die Bedeutungshaltigkeit eines Wortes ist nach 
Noble um so hoher, je mehr Wortassoziationen 
mit ihm verbunden sind. DaB dieser Begriff 
psychologisch sinnvoll (d. h. zweckmaBig) ist, 
zeigten Noble und seine Mitarbeiter in einer 
Reihe von Experimenten (z. B. Noble, 1952 b; 
Noble, 1961; Noble und McNeely, 1957). 
Die Variable Bedeutungshaltigkeit beeinfluBt 
Lernprozesse in vielfacher Weise. So wird eine 
Liste von Wortern, die sehr bedeutungshaltig 
sind, viel schneller gelernt als eine gleichlange 
Liste wenig bedeutungshaltiger Worter. 

Wenn sich Bedeutungshaltigkeit auch als ein 
recht niitzliches Konzept erwiesen hat, so wird 
man doch kaum geneigt sein, Bedeutungshaltig- 
keit und Bedeutung eines Wortes gleichzuset- 
zen. Die Anzahl der mit einem Wort verbunde- 
nen Assoziationen kann zwar sicher die Bedeu- 
tung eines Wortes anreichern, farbiger und pla- 
stischer machen, aber die Menge der Assoziatio- 
nen erschopft nicht alle Aspekte des Phanomens 
Bedeutung. 

3.313 Bedeutung als Vorstellung 
Besonders von der alteren Psychologie (James, 
1890; Titchener, 1909) wurden optische Vor- 



Stellungen als wichtige Aspekte der Bedeutung 
angesehen oder sogar mit Bedeutung gleichge- 
setzt. Dieser Themenbereich wurde spater kaum 
mehr beachtet, erst in den letzten Jahren ruckte 
er wieder in den Mittelpunkt des Interesses. 
Ahnlich wie Noble ein MaB fur assoziative 
Bedeutungshaltigkeit definierte, entwickelte 
Paivio (1965) ein MaB fur die Vorstellbarkeit 
(Imagery) eines Wortes. Vpn hatten auf einer 
5-Punkte-Skala anzugeben, ob ein bestimmtes 
Wort eher lebhafte oder schwache bzw. gar 
keine Vorstellungsbilder hervorruft. 

Die Variable Vorstellbarkeit ist auBerordentlich 
wichtig. Es ist bekannt, daB haufige Worter 
leichter erinnert werden konnen als seltene 
(Bousfield und Cohen, 1955; Deese, 1960). 
Paivio und Madigan (1970) stellten eine inter- 
essante Wechselwirkung zwischen Worthaufig- 
keit und Vorstellbarkeit fest. Bei schlecht vor- 
stellbaren (abstrakten) Wortern wird die Ge- 
dachtnisleistung kaum durch die Worthaufigkeit 
beeinfluBt. Nur bei gut vorstellbaren (konkreten) 
Wortern tritt der bekannte Effekt auf: Haul'ig 
verwendete konkrete Worter merkt man sich 
leichter als seltene konkrete Worter. Unabhan- 
gig von ihrer Haufigkeit sind aber Worter mit 
hoher Vorstellbarkeit immer leichter zu reprodu- 
zieren als Worter mit geringer Vorstellbarkeit 
(siehe Abbildung 55). 

Paivio, Yi t il th, und Rogers (1969) zeigten 
auch, daB die Variable Vorstellbarkeit die Ge- 
dachtnisleistung starker beeinfluBt als Nobles 
Bedeutungshaltigkeit. Der Unterschied zwi- 
schen den Reproduktionsleistungen bei gut und 
schlecht vorstellbaren Wortern (mit konstanter 
Bedeutungshaltigkeit) ist groBer als der Re- 
produktionsunterschied zwischen Wortern mit 
hoher und niedriger Bedeutungshaltigkeit (mit 
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konstanter Vorstellbarkeit), siehe Abbildung 
56. 

Eine direktere Erhartung der These, daB Vorstel- 
lungen ein wichtiger Aspekt der Bedeutung sind, 
erfolgte durch die Ergebnisse eines Experiments 
von Reynolds und Paivio (1968). Den Vpn 
wurden Worter unterschiedlicher Vorstellbarkeit 
dargeboten, die sie «definieren» sollten. Es 
zeigte sich, daB bei konkreten (gut vorstellbaren) 
Wortern im Vergleich zu abstrakten Wortem die 
Reaktionszeit kiirzer und die Produktivitat (Zahl 
der zur Definition verwendeten Worter) groBer 
war. AuBerdem kam es bei konkreten Wortem 
zu weniger Sprechpausen. 

Viele andere Experimente zur Vorstellbarkeit 
referiert Paivio (1971 b). Vorstellbarkeit ist im 
Zusammenhang mit Wortbedeutung zweifellos 
eine sehr wichtige Variable. Dennoch laBt sich 
der Begriff Bedeutung nicht vollstandig auf Vor- 
stellungen reduzieren. Es gibt sicher Worter, die 
keine Vorstellungsbilder hervorrufen. AuBer- 
dem berichten viele Menschen, daB sie beim 
Aussprechen oder Horen von Wortern nur selten 
oder nie optische Vorstellungen haben. 

3.314 Bedeutung als Begriff 
(Bedeutungskomponenten ) 

Die neuere Linguistik bevorzugt einen theoreti- 
schen Ansatz, der davon ausgeht, daB die Bedeu- 
tung eines Wortes keine nicht weiter analysier- 
bare Ganzheit ist, sondern in einzelne Kompo- 
nenten zerlegt werden kann (Bierwisch, 1969; 
Katz und Fodor, 1963; Weinreich, 1966). 
Die Bedeutung eines Wortes ist die Menge seiner 
semantischen Komponenten (auch semantische 
Merkmale genannt). 

Die Bedeutung der Worter «Knabe», «Mann», 
«Vater» haben eine Bedeutungskomponente ge- 
meinsam, die bei den Wortern «Madchen», 
«Frau», «Mutter» nicht vorhanden ist (und um- 



gekehrt). Das gemeinsame semantische Merk- 
mal der ersten Wortgruppe, das sie von der 
zweiten Wortgruppe unterscheidet, ist mann- 
lich, das der zweiten Gruppe ist weiblich. 
(Semantische Komponenten werden im folgen- 
den - zur Unterscheidung von Wortem - in 
GroBbuchstaben geschrieben.) Die Worter 
«Katze», «Madchen», «Tisch», «Buch» unter- 
scheiden sich von «Liebe», «Wahrheit», «Theo- 
rie», «Zahl» dadurch, daB sie die semantische 
Komponente physisches objekt aufweisen. 
«Katze» und «Madchen» haben zwar mit 
«Tisch» und «Buch» das Merkmal physisches 
objekt gemeinsam, haben aber auBerdem die 
Komponente lebewesen, wahrend «Tisch» und 
«Buch» nicht lebewesen sind. «Madchen» hat 
auBerdem das Merkmal mensch, «Katze» hat 
das Merkmal tier (auBer in gewissen umgangs- 
sprachlichen Redewendungen, in denen «Katze» 
synonym mit «Madchen» ist). 

Die Bedeutung eines Wortes ist in diesem theo- 
retischen Ansatz die vollstandige Liste seiner 
semantischen Komponenten. Semantische 
Komponenten kann man als Begriffe auffassen. 
Wortbedeutung ist dann eine Begriffsliste. Die 
Menge der Bedeutungskomponenten eines Wor- 
tes kann auch negative Definitionen (z. B. nicht 
belebt) beinhalten. Die Bedeutung des Wortes 
«Madchen» ware etwa durch folgende Liste fest- 
gelegt; 

Madchen: physisches objekt + lebewesen + 

MENSCH + nicht ERWACHSEN + WEIBLICH. 

Das Lexikon in Chomskys Grammatiktheorie ist 
ein Wort- und Morphemverzeichnis, in dem je- 
des Wort mit syntaktischen und semantischen 
Anmerkungen versehen ist (vgl. Abschnitt 
3.22). Die semantischen Anmerkungen sind 
identisch mit der Liste der Bedeutungskompo- 
nenten. Vor den semantischen Merkmalen sind 
noch syntaktische Merkmale angefuhrt. Die Le- 
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xikoneintragung des Wortes «Madchen» muB 
auch die Anmerkung N (Nomen = Substantiv) 
enthalten. «Madchen» ware also im Lexikon der 
Chomsky -Grammatik mit folgenden Anmer- 
kungen versehen: Made hen: N + physisches 
OBJEKT + LEBEWESEN + MENSCH + nicht ER- 
wachsen + weiblich. Die syntaktischen An- 
merkungen sind notwendig, damit die Substitu- 
tionsregeln passende Worter in die Satzstruktur 
einsetzen. Fur jedes N einer Konstituentenstruk- 
tur werden dann nur solche Worter aus dem 
Lexikon ausgewahlt, die durch die Anmerkung 
N gekennzeichnet sind und nicht etwa durch V 
(Verb) oder Adj (Adjektiv). 

Zur Vereinfachung der Lexikoneintragungen 
nimmt man zusatzlich die Existenz von Implika- 
tionsregeln (auch Redundanzregeln genannt) an, 
wie etwa mensch — * lebewesen oder lebewe- 
SEN+ physisches OBJEKT, d. h. jedes Wort, das 
die Anmerkung mensch aufweist, hat auch das 
Merkmal lebewesen usw. Dadurch sind Lexi- 
koneintragungen in maximal reduzierter, okono- 
mischer Form moglich. Die Merkmalsliste zur 
Lexikoneintragung «Knabe» ware dann N + 
MENSCH + nicht ERWACHSEN + mAnNLICH. 
Diese wird durch Anwendung der Implikations- 
regeln in die vollstandigere Form n + physi- 
sches OBJEKT + LEBEWESEN + MENSCH + Ilicht 
erwachsen + mAnnlich iibergefuhrt. 

Die Liste der syntaktischen und semantischen 
Merkmale zu einem Wort enthalt die Anmerkun- 
gen nicht in beliebiger Reihenfolge, sondern in 
der Normalform. Zuerst kommen die syntakti- 
schen Merkmale (die von den Substitutionsre- 
geln benotigt werden), dann die semantischen 
Merkmale und zuletzt noch Selektionsbeschrdn- 
kungen (darauf wird in Abschnitt 3.32 eingegan- 
gen). Die semantischen Merkmale stellt man 
sich am besten so angeordnet vor, daB sie vom 
Allgemeinen zum Besonderen iibergehen (wie in 
unseren Beispielen). Diese Ordnung der seman- 
tischen Merkmale ist allerdings nicht ganz ein- 
deutig (es ist keine vollstandige, lineare Ord- 
nung, sondern nur eine partielle). Viele Merk- 
male lassen sich in der angegebenen Weise an- 
ordnen. physisches OBJEKT ist sicher allgemei- 
ner als lebewesen, lebewesen ist allgemeiner 
als mensch. Die Merkmale Geschlecht (mann- 
lich vs. weiblich) und Alter (im Sinn von 
erwachsen vs. nicht erwachsen) sind zwar 
sicher beide spezieller als mensch. Zwischen 



ihnen laBt sich aber keine Beziehung der Unter- 
bzw. Uberordnung angeben. 

Die Auffassung der Wortbedeutung als geord- 
nete Liste von Komponenten erlaubt es, viele 
Begriffe der traditionellen Semantik exakt zu 
definieren. Zwei Worter sind synonym, wenn sie 
dieselbe Liste semantischer Merkmale aufwei- 
sen. Hyponymie bedeutet Inklusion der Bedeu- 
tung. «Mann» und «Frau» sind zwei Hyponyme 
(sozusagen Spezialfalle) von «Mensch». Ein 
Hyponym hat dieselbe Merkmalsliste wie der 
zugeordnete Oberbegriff, aber mindestens ein 
zusatzliches Merkmal. Wenn man der Merk- 
malsliste von «Mensch», die Bedeutungskom- 
ponente weiblich hinzufiigt, entsteht die Be- 
deutung des Hyponyms «Frau». Antonyme (Ge- 
genteile) sind Wortpaare, deren Merkmalslisten 
sich nur in den letzten Komponenten unterschei- 
den. «Mann» und «Knabe» haben die gleichen 
Merkmalslisten mit der einen Ausnahme, daB 
die vorletzte Komponente im ersten Fall (er- 
wachsen) und im zweiten Fall (nicht erwach- 
sen) ist «Knabe» und «Madchen» haben eben- 
falls die gleichen Merkmalslisten mit einer Aus- 
nahme, namlich daB die letzte Komponente ein- 
mal mAnnlich und einmal weiblich lautet. 
DaB die soeben referierte Theorie der Wortbe- 
deutung nicht bloB eine linguistische Konstruk- 
tion ist, sondern auch psychologische Realitat 
hat, wird durch Wortassoziationsversuche nahe- 
gelegt (Clark, 1970). Clark vertritt die An- 
sicht, daB nicht Sprechverhalten auf Assoziatio- 
nen zurtickfuhrbar sei, sondern daB umgekehrt 
gewisse Aspekte der Sprache (namlich die se- 
mantischen Merkmale der Wortbedeutung) das 
Verhalten in Assoziationsversuchen erklaren. 
Clark nimmt an, daB dem Assoziationsverhal- 
ten ein Okonomieprinzip zugrunde liegt, d. h. 
eine Assoziation wird hergestellt, indem man an 
der Bedeutung des Reizwortes eine moglichst 
geringfiigige Anderung vomimmt. Das Prinzip 
des minimalen Kontrasts besagt hier, daB man 
zur Assoziationsbildung eher semantische als 
syntaktische Merkmale andern wird, daB man 
eher Merkmale am Ende der Liste (spezielle 
Merkmale) als solche am Anfang der Liste an- 
dert und daB eher nur ein Merkmal geandert wird 
als zwei oder mehr. 

Dieses Prinzip stimmt gut mit den bekannten 
Ergebnissen tiberein, daB Antonyme (Anderung 
eines Merkmals am Ende der Liste wie bei 
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«Knabe»-«Madchen») besonders oft und schnell 
als Assoziation genannt werden (Karwoski und 
Schachter, 1948). Ebenfalls sehr haufig sind 
iibergeordnete Begriffe (Weglassen eines spe- 
ziellen Merkmals) und Hyponyme (Hinzufiigen 
eines speziellen Merkmals). Mit diesem Prinzip 
stimmt weiters iiberein, daB bei erwachsenen 
Vpn syntagmatische Assoziationen (Beibehal- 
tung der Wortkategorie) wesentlich haufiger 
sind als paradigmatische Assoziationen (die in 
der Regel eine Anderung syntaktischer Merk- 
male darstellen wie z. B. «Brot»-«essen»). 
Tabelle 21 (aus Clark, 1970) zeigt einige expe- 
rimentelle Ergebnisse, aus denen man ersieht, 
daB Assoziationen zu einem groBen Teil solche 
Worter sind, die sich vom Reizwort durch die 
Anderung eines speziellen Merkmals unterschei- 
den und daB die Anderung zweier Merkmale 
wesentlich seltener ist als die Anderung eines 
Merkmals. 

Die genannten experimentellen Befunde lassen 
sich kaum als Assoziationen aufgrund gelemter 
Ubergangswahrscheinlichkeiten erklaren. Wenn 
Assoziationen die wahrgenommene und gelernte 
Wahrscheinlichkeitsstruktur der Sprache wider- 
spiegeln, dann miiBten paradigmatische Asso- 
ziationen viel haufiger sein als syntagmatische 
(die Verkniipfungen Adjektiv-Substantiv und 
Substantiv-Verb sind viel haufiger als die Ver- 
kniipfung Substantiv-Substantiv). 

In diesem Zusammenhang ist die Feststellung 
interessant, daB Kinder (im Gegensatz zu Er- 
wachsenen) mehr syntagmatische als paradig- 
matische Assoziationen geben (Entwistle, 
1966; Palermo & Jenkins, 1963, 1965). Die 
Assoziationen von Kindern sind moglicherweise 
Abbilder der Wahrscheinlichkeiten von Wortfol- 



gen. Erst spater wird das Wortverstandnis zum 
primaren Assoziationsmechanismus. 

3.315 Natiirliche Kategorien und Prototypen 
Nach herkommlicher Ansicht sind Begriffe ein- 
deutig definiert und sind klar voneinander abge- 
grenzt. Ein Objekt, das unter einen bestimmten 
Begriff fallt (z. B. Adler unter Vogel), gehort 
nur zu diesem Begriff und dessen Oberbegriffen 
(z. B. Tier), aber zu keinen anderen (nebenge- 
ordneten) Begriffen (z. B. Saugetier oder In- 
sekt). AuBerdem sind alle Beispiele eines Be- 
griffs gleichwertig: Sie weisen alle dieselben 
definierenden Merkmale (und zwar sdmtliche 
definierende Merkmale) auf. 

All das mag fur viele wissenschaftliche Begriffs- 
systeme zutreffen. Im alltaglichen Sprachge- 
brauch - bei der Verwendung «nattirlicher» Ka- 
tegorien - verhalt es sich anders: Natiirliche 
Kategorien haben oft unscharfe Grenzen (wo 
genau liegt die Grenze zwischen Bach und FluB, 
zwischen Hiigel und Berg, zwischen Leben und 
Tod?) und ihre verschiedenen Mitglieder sind 
nicht gleichwertig (ein Wellensittich ist ein typi- 
scherer Vogel als ein StrauB). 

DaB natiirliche Kategorien anders funktionieren 
als logische Begriffssysteme, wurde u. a. von 
Eleanor Rosch in einer Reihe von Experimenten 
gezeigt. Die Vpn von Rosch (1973) sollten auf 
einer Skala von 1 bis 7 beurteilen, wie typisch 
verschiedene Mitglieder einer Kategorie sind. 
Die Ergebnisse zeigten, daB die verschiedenen 
Mitglieder keineswegs gleichwertig sind (wobei 
die Vpn groBe Ubereinstimmung in ihren Urtei- 
len aufwiesen). Rotkehlchen (mit einer Einstu- 
fung von 1,1) sind sehr typische Vogel, Hiihner 
(3,8) sind nicht sehr typisch. Mord (1,0) ist ein 
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sehr typisches Verbrechen, Landstreicherei 
(5,3) ein eher untypisches. Besonders typische 
Beispiele einer Kategorie werden Prototypen 
genannt. 

In einem anderen Experiment (Rosch, 1975) 
muBten die Vpn Bilder beurteilen. Sie sollten 
angeben, ob ein abgebildetes Objekt Mitglied 
einer bestimmten Kategorie ist. Die Urteile er- 
folgten bei typischen Mitgliedem wesentlich 
schneller als bei untypischen. Rotkehlchen wur- 
den beispielsweise schneller als Vogel erkannt 
als Huhner. 

In einem weiteren Experiment (Rosch, 1977) 
sollten die Vpn zuerst zu verschiedenen Katego- 
rien Satze erfinden. Zur Kategorie Vogel konn- 
ten Satze wie die folgenden entstehen: «Zwei 
Vogel saBen auf einem Baum», «vor meinem 
Fenster zwitscherte ein Vogel», «ein Vogel flog 
vom Telegraphendraht herunter und fraB Brosel» 
usw. AnschlieBend wurden die Kategorienamen 
durch ein sehr typisches (zentrales) Mitglied 
ersetzt (z. B. Rotkehlchen), oder durch ein weni- 
ger zentrales (z. B. Adler), oder durch ein peri- 
pheres (z. B. Huhn), und die Vpn muBten beur- 
teilen, wie sinnvoll die Satze fur sie waren. Je 
zentraler die Mitglieder in den Satzen waren, 
desto sinnvoller erschienen die Satze. Dagegen 
wirken Satze wie «vor meinem Fenster zwit- 
scherte ein Adler» oder «ein Huhn flog vom 
Telegraphendraht herunter und fraB Brosel» eher 
komisch, aber nicht sehr sinnvoll. 

Die Ergebnisse des zuletzt beschriebenen Expe- 
riments zeigen, daB natiirliche Kategorien - im 
Gegensatz zu vielen wissenschaftlichen Begrif- 
fen - nicht durch eine Liste von gleichzeitig 
notwendigen und hinreichenden Merkmalen de- 
finiert sind. Jedes einzelne Merkmal kann, muB 
aber nicht bei einem Mitglied der Kategorie 
vorhanden sein. Es besteht keine Notwendig- 
keit, sondem nur eine bestimmte Wahrschein- 
lichkeit dafur, daB ein Merkmal vorhanden ist. 
Prototypen sind jene Mitglieder, bei denen die 
meisten (oder gar alle) Kategoriemerkmale vor- 
handen sind. Je weniger Merkmale vorhanden 
sind, desto peripherer ist das Mitglied. Deshalb 
erschienen auch im zuletzt beschriebenen Satz- 
experiment fast alle Satze mit zentralen Mitglie- 
dem sinnvoll (weil typische Mitglieder fast alle 
Merkmale wie etwa «zwitschern» oder «sitzen 
auf Drahten» aufweisen), wahrend periphere 
Mitglieder nur wenige Merkmale aufweisen 



(weshalb viele Satze, in denen sie vorkommen, 
falsch oder nicht sinnvoll sind). Prototypen sind 
aber nicht nur dadurch gekennzeichnet, daB sie 
moglichst viele Merkmale ihrer Kategorie auf- 
weisen, sondern auBerdem moglichst wenige 
Merkmale verwandter (nebengeordneter) Kate- 
gorien (z. B. ist ein Delphin deshalb kein typi- 
sches Saugetier, weil er zu viele Merkmale der 
verwandten Kategorie «Fisch» hat). 

Die Mitglieder einer nattirlichen Kategorie ha- 
ben miteinander eine «Familiendhnlichkeit». 
Das bedeutet, daB jedes Mitglied eine andere, 
nur fur es allein zutreffende Merkmalsliste haben 
kann. Bei einigen Mitgliedern iiberschneiden 
sich die Merkmale (sind teilweise identisch), 
andere Mitglieder haben uberhaupt keine ge- 
meinsamen Merkmale. (Ahnlich stellte der Phi- 
losoph Ludwig Wittgenstein, 1953, fest, daB 
die Kategorie «Spiele» nicht durch eine Merk- 
malsliste charakterisiert ist, die fiir alle Spiele 
zutrifft: Manche Spiele sind Brettspiele, andere 
nicht; manche Spiele sind Wettkampfe mit Sie- 
gem und Verlierern, andere nicht, usw. Zwi- 
schen den Spielen besteht eine Ahnlichkeit wie 
zwischen den Mitgliedern einer Familie. Auch 
wenn eine Familie typische korperliche Merk- 
male hat - z. B. hohe Stim, schmale Nase, groBe 
Ohren, usw. - werden kaum bei einem Mitglied 
samtliche Merkmale gleichzeitig auftreten. Den- 
noch sind viele Mitglieder einander ahnlich und 
auch als Mitglied der Familie zu erkennen, weil 
jedes Mitglied einige Familienmerkmale hat, 
wobei jedes Mitglied eine andere Auswahl der 
Merkmale aufweisen kann.) 

Einleitend wurden auch die unscharfen Katego- 
riegrenzen erwahnt. Sie wurden u. a. in einem 
Experiment von Labov (1973) nachgewiesen. 
Labov zeigte seinen Vpn Zeichnungen von tas- 
senartigen Gebilden (einige davon sind in Abbil- 
dung 57 wiedergegeben. Die Tassen in Abbil- 
dung 57 unterscheiden sich im Verhaltnis von 
Durchmesser zu Hohe voneinander (von links 
nach rechts betragt dieses Verhaltnis 1, 1,2, 1,5 
und 1,9). Es wurden aber auch noch andere 
Gebilde gezeigt, z.B. «Tassen» mit Stielen, 
eckige «Tassen», usw. 

Die Vpn sollten die gezeigten Objekte benennen. 
Dabei gab es mehrere Versuchsbedingungen: Im 
neutralen Kontext sollten sich die Vpn vorstel- 
len, wie jemand das abgebildete Objekt halt. Im 
Kaffeekontext sollten sie sich vorstellen, wie 
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jemand Kaffee daraus trinkt, im Essenskontext, 
daB das Objekt mit Brei gefiillt auf einem Tisch 
steht, und im Blumenkontext, daB es mit Blumen 
gefiillt ist. 

Der untere Teil von Abbildung 57 zeigt eini- 
ge Ergebnisse. Man sieht, daB die Haufigkeit 
der Benennung «Tasse» kontinuierlich vom 
ersten zum fiinften Objekt abnahm. Sie war um 
so seltener, je breiter das gezeigte Gebilde 
war. Die Abbildung zeigt zwei wichtige Ergeb- 
nisse: Erstens ist der Ubergang von der Ver- 
wendung einer Kategorie («Tasse») zu einer 
anderen («Schiissel» oder «Vase») flieBend und 
nicht sprunghaft (- waren die Kategoriegrenzen 
scharf, miiBte ein plotzlicher, sprunghafter 
Wechsel stattfinden). Zweitens: Die Verwen- 
dung eines Kategorienamens ist kontextabhan- 
gig. Im neutralen und im Kaffeekontext wird die 
Bezeichnung Tasse haufiger und auch bei breite- 
ren Objekten verwendet als im Essens- und Blu- 
menkontext. 



Im ersten Teil dieses Abschnitts wurden die 
Beziehungen innerhalb von Kategorien darge- 
stellt. Das Experiment von Labov beschaftigte 
sich mit den Beziehungen zwischen nebengeord- 
neten Kategorien (Tassen, Vasen und Schiisseln 
sind Beispiele von GefaBen). Rosch hat sich 
auBerdem ausfiihrlich mit den Beziehungen zwi- 
schen iiber- und untergeordneten Kategorien be- 
faBt. 

Wie bei wissenschaftlichen Begriffssystemen 
gibt es auch bei den natiirlichen Kategorien der 
Alltagssprache Begriffshierarchien, die aus 
liber-, neben- und untergeordneten Begriffen be- 
stehen. Ein vereinfachtes Beispiel zeigt Abbil- 
dung 58. In vielen Fallen werden die Kategorien 
der mittleren Ebene als fundamental (basic level 
categories) bezeichnet (Rosch, Mervis, Gray, 
Johnson und Boyes-Braem, 1976), und zwar 
aus folgendem Grund: Auf dieser Ebene sind die 
Kategorien «maximal differenziert», das heiBt, 
es besteht groBe Ahnlichkeit innerhalb der Kate- 
gorien (die untergeordneten Begriffe sind einan- 
der ahnlich) und gleichzeitig groBe Verschieden- 
heit zwischen den Kategorien (die nebengeord- 
neten Begriffe sind sehr unterschiedlich). In un- 
serem Mobelbeispiel: Die Objekte innerhalb 
einer fundamentalen Kategorie (z. B. Kiichen- 
stiihle, Fauteuils und Schaukelstiihle in der Kate- 
gorie Stiihle) sind einander ahnlich, wahrend die 
Objekte verschiedener Kategorien (z. B. Tische 
und Stiihle) sehr verschiedenartig sind. 

Diese groBe Differenziertheit ist auf den anderen 
Begriffsebenen nicht gegeben. Auf der iiberge- 
ordneten Ebene (Mobelstiicke) ist die Ahnlich- 
keit innerhalb der Kategorie (Stiihle, Tische, 
Schriinke usw.) gering-ebenso wie die Ahnlich- 



Mobel 
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keit zwischen Kategorien (etwa Mobelstiicke, 
Teppiche, Lampen und Bilder als Beispiele von 
Einrichtungsgegenstanden). Auf der untergeord- 
neten Ebene (z. B. Schaukelstuhle) ist - im Un- 
terschied zur fundamentalen Ebene - die Ahn- 
lichkeit zwischen den Kategorien groB (z.B. 
Schaukelstuhle, Kiichenstiihle, usw.), und auch 
die Ahnlichkeit innerhalb der Kategorien. Eine 
andere Charakterisierung der Beziehungen zwi- 
schen den Kategorieebenen lautet: Auf der unter- 
geordneten Ebene gibt es weniger unterschei- 
dende Merkmale, und auf der iibergeordneten 
Ebene weniger gemeinsame Merkmale als auf 
der fundamentalen Ebene. Diese vermittelt viel 
Information bei geringer kognitiver Arbeit - die 
nebengeordneten Kategorien der fundamentalen 
Ebene sind leicht voneinander zu unterscheiden, 
und die verschiedenen Mitglieder einer funda- 
mentalen Kategorie sind gleichzeitig leicht als 
solche zu erkennen. 

DaB die fundamentalen Kategorien tatsachlich 
vor den Kategorien auf anderen Ebenen ausge- 
zeichnet sind, wird nicht nur durch die Analyse 
der Kategorienbeziehungen, sondern auch durch 
zahlreiche Ergebnisse belegt (s. Mervis und 
Rosch, 1981): Mitglieder fundamentaler Kate- 
gorien werden schneller erkannt als Mitglieder 
anderer Kategorien. Sollen Objekte benannt 
werden, so werden viel ofter Namen fundamen- 
taler als anderer Kategorien verwendet (also bei- 
spielsweise «Apfel» haufiger als «Obst» oder 
«Mackintosh-Apfel»). Vpn konnen auch mehr 
Merkmale fundamentaler als iibergeordneter Ka- 
tegorien nennen. Kinder lemen die Namen fun- 
damentaler Kategorien friiher als die Namen 
anderer Kategorien. 

AbschlieBend noch zwei Bemerkungen. Erstens: 
Prototypen wurden weiter oben als besonders 
typische Mitglieder einer Kategorie definiert. 
Prototypen miissen jedoch nicht real existieren. 
Man kann einen Prototyp auch als eine Liste aller 
fur seine Kategorie typischen Merkmale auffas- 
sen. Mit Hilfe einer solchen Liste kann z. B. die 
Familienahnlichkeit zwischen den Kategorie- 
mitgliedern festgestellt werden, ohne daB ein 
einziges reales Mitglied dem Prototyp entspre- 
chen, d. h. alle Merkmale aufweisen muB. 
Zweitens: Die beiden Auffassungen von Begrif- 
fen - einerseits natiirliche, unscharfe Kategorien 
und andererseits Begriffe, die durch eine Liste 
gleichzeitig notwendiger und hinreichender 



Merkmale definiert sind - schlieBen einander 
nicht unbedingt aus. Man kann sich vorstellen, 
daB viele Begriffe im Gedachtnis sowohl als 
Prototyp als auch in Form einer Liste notwendi- 
ger Merkmale gespeichert sind (diese werden 
auch «Kem» der Bedeutung genannt). 

3.316 Exkurs: Personlichkeitsmerkinale 
Natiirliche und fundamentale Kategorien, sowie 
Prototypen sind nicht nur fur Sprach-, Denk- und 
Gedachtnispsychologie wichtig, sondern sie 
spielen auch in der neueren Forschung zur Perso- 
nen- und Selbstwahmehmung (s. Kapitel 5), und 
in der Personlichkeitspsychologie eine wichtige 
Rolle. Das soil hier am Beispiel einer Untersu- 
chung von Wright und Mischel (1987) gezeigt 
werden, die man sowohl der Personlichkeitspsy- 
chologie als auch der Personenwahmehmung 
zuordnen kann. 

Die Autoren schlagen zunachst eine neue Defini- 
tion des Begriffs Personlichkeitsmerkmal vor. 
Im Gegensatz zu vielen herkommlichen Ansat- 
zen, die den Auspragungsgrad eines Merkmals 
mit der Haufigkeit entsprechender Verhaltens- 
weisen gleichsetzen (z. B. je ofter jemand ag- 
gressiv handelt, desto starker ist bei ihm die 
Eigenschaft Aggressivitat), gehen die Autoren 
von einem «bedingten» (conditional) Ansatz 
aus: Merkmale sind durch bedingte Wahrschein- 
lichkeiten charakterisiert, mit denen eine Kate- 
gorie von Verhaltensweisen unter bestimmten 
situativen Bedingungen auftritt. Das Merkmal 
ist stark ausgepragt, wenn die Wahrscheinlich- 
keit bestimmter Verhaltensweisen in bestimmten 
Situationen hoch ist; es ist nur in geringem MaB 
vorhanden, wenn sie niedrig ist. 

Genauer: Es miissen zunachst zwei Kategorien 
festgelegt werden, eine Kategorie von Verhal- 
tensweisen und eine Kategorie von relevanten 
Situationen. Die Verhaltenskategorie «aggres- 
siv» umfaBt z. B. verbale (drohen, schimpfen, 
schreien) und motorische (schlagen, heftige Be- 
wegungen) Verhaltensweisen. Die zugehorige 
Bedingungskategorie umfaBt innere Zustande 
(verargert, frustriert) und soziale Interaktionen 
(wird bedroht, wird kritisiert). Die beiden Kate- 
gorien werden dann durch bedingte Wahrschein- 
lichkeiten verbunden. 

Wright und Mischel verweisen auf die Ahn- 
lichkeit zwischen ihrem Merkmalsbegriff und 
naturwissenschaftlichen Dispositionsbegriffen. 
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DaB beispielsweise eine Substanz als loslich 
bezeichnet wird, bedeutet ja auch nicht, daB 
diese Substanz die Tendenz hat, sich plotzlich 
aufzulosen (oder daB sie sich haufig grundlos 
auflost), sondern daB sie sich auflost, wenn sie in 
Wasser getaucht wird. Ahnlich ist ein aggressi- 
ver Mensch nicht jemand, der standig grundlos 
um sich schlagt, sondern jemand, der mit groBer 
Wahrscheinlichkeit aggressiv handelt, wenn be- 
stimmte Bedingungen erfullt sind (z. B. wenn er 
beschimpft wird). Ein nichtagressiver Mensch 
dagegen wird auch dann nicht (oder nur selten) 
aggressiv handeln, wenn diese Bedingungen ge- 
geben sind. 

Personlichkeitsunterschiede zeigen sich also 
nicht in alien, sondern vorwiegend in bestimm- 
ten Situationen. In diesem Zusammenhang for- 
mulierten Wright und Mischel die Hypo these 
der belastenden Situationen (wortlich compe- 
tency-demand hypothesise also Hypothese der 
Fahigkeitsanforderung). Sie besagt, daB sich in- 
dividuelle Unterschiede in manchen Verhaltens- 
bereichen (z. B. Aggressivitat, sich zuriickzie- 
hen) besonders deutlich in Situationen zeigen, 
die belastend sind, weil sie hohe Anforderungen 
an bestimmte Fahigkeiten stellen (z. B. Wissen, 
Belohnungsaufschub, korperliche Geschicklich- 
keit, usw.). Sofern jemand iiber die entsprechen- 
den Fahigkeiten verfiigt, laBt sich sein Verhalten 
aufgrund der Situationsanforderungen voraussa- 
gen. Wenn er jedoch iiberfordert ist, treten gene- 
ralisierte Verhaltensweisen auf, die fur die be- 
treffende Person in belastenden Situationen ty- 
pisch sind, und ihr Verhalten kann besser auf- 
grund von personlichen Dispositionen vorausge- 
sagt werden. 

AuBerdem nehmen Wright und Mischel an, 
daB sowohl die Situationskategorien als auch 
die Verhaltenskategorien natiirliche Kategorien 
sind, also Kategorien mit unscharfen Grenzen 
und Mitgliedern, die nicht gleichermaBen ty- 
pisch fur ihre Kategorie sind. Mit dieser An- 
nahme ist die weitere Hypothese verbunden, daB 
die Kontingenzen zwischen Situationen und 
Verhaltensweisen am deutlichsten bei den zen- 
tralen Handlungen einer Verhaltenskategorie zu 
beobachten sind. Zum Beispiel sollte bei aggres- 
siven Kindern die Haufigkeit zentraler aggressi- 
ver Handlungen (physische Aggressionen wie 
z. B. schlagen) sehr stark vom Situationstyp ab- 
hangen, wahrend die Haufigkeit peripherer ag- 



gressiver Verhaltensweisen (z. B. Erregbarkeit) 
nur in geringem MaB von der Situation abhangen 
sollte. 

Vpn waren 87 Kinder (65 Knaben und 22 Mad- 
chen) zwischen 7 und 14 Jahren, die wahrend der 
Sommerferien in einem Eager lebten. Jedes Kind 
wurde von 2 bis 3 erwachsenen Beobachtem 
bezitglich des Grades seiner Aggressivitat, sei- 
ner Zuriickgezogenheit und seines prosozialen 
Verhaltens (Hilfsbereitschaft) beurteilt. Danach 
wurde die Gesamtstichprobe in 4 unterschiedlich 
aggressive Teilgruppen unterteilt (ebenso beziig- 
lich Zuriickgezogenheit und Hilfsbereitschaft). 
30 andere Erwachsene beurteilten, wie typisch 
40 vorgegebene Verhaltensweisen bzw. Merk- 
male (z. B. erregbar, still, bedroht, kampft, 
usw.) fur jede der drei Dispositionskategorien 
(aggressiv, zuriickgezogen, hilfsbereit) sind. 
Aufgrund dieser Urteile wurden als prototypisch 
(zentral) jene Verhaltensweisen ausgewahlt, die 
fur ihre Kategorie sehr typisch und gleichzeitig 
fur die beiden anderen Kategorien untypisch 
waren. Als zentrale aggressive Verhaltenswei- 
sen galten in dieser Studie physische Aggressio- 
nen (z. B. schlagen, stoBen), maBig zentral wa- 
ren verbale Aggressionen (z. B. drohen, schimp- 
fen), und peripher waren Anzeichen von Impul- 
sivitat (z.B. leicht erregbar, kann nicht war- 
ten). 

Ferner wurden 21 Situationen aus dem Alltag der 
Kinder dahingehend beurteilt, wie hohe Anfor- 
derungen sie an kognitive Fahigkeiten stellen 
(Wissen, rationales Denken, Aufmerksamkeit, 
usw.), sowie an Selbstkontrollfahigkeiten (Be- 
lohnungsaufschub, Frustrationstoleranz, usw.), 
an soziale Fahigkeiten (mit Konflikten umge- 
hen, vor Zuhorern sprechen, usw.), und an mo- 
torische Fahigkeiten (Kraft, Schnelligkeit, 
usw.). Nach diesen Urteilen wurden die Situatio- 
nen in 3 Gruppen (leicht, mittel und schwierig) 
unterteilt. Zu den leichten Situationen zahlten 
Zeichnen und Fischen, zu den mittleren Musizie- 
ren und Theaterspielen, und zu den schwierigen 
Fernen und Arbeiten mit Holz. 

72 Beurteiler (Studenten und Akademiker) stan- 
den zur Verfiigung, um die Kinder taglich in 
verschiedenen Situationen zu beobachten und 
zeichneten auf, wie oft jedes Kind in den ver- 
schiedenen Situationen zentrale, maBig zentrale 
und periphere Verhaltensweisen der 3 Disposi- 
tionskategorien ausfiihrte. Fur die abschlieBende 
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1 =sehr aggressive Vpn 

2 = aggressive Vpn 

3 = wenig aggressive Vpn 

4 = nicht aggressive Vpn 



Abbildung 59 

Datenanalyse wurden pro Kind 45 zufallig aus- 
gewahlte Beobachtungen verwendet (je 15 in 
leichten, mittleren und schwierigen Situatio- 
nen). 

Die wichtigsten Ergebnisse beziiglich Aggressi- 
vitat sind in Abbildung 59 dargestellt. Fur zen- 
trale Verhaltensweisen (physische Aggressio- 
nen) gilt: Personen, die als sehr aggressiv wahr- 
genommen und eingestuft wurden, zeigten nicht 
nur insgesamt die groBte Verhaltenshaufigkeit, 
sondem vor allem eine starke Abhangigkeit der 
Verhaltenshaufigkeit von der Situation-je bela- 
stender die Situation war, desto haufiger waren 
sie aggressiv. Vpn von geringer Aggressivitat 
dagegen waren nicht nur insgesamt seltener ag- 
gressiv, sondern auch vollig unbeeinfluBt vom 
Schwierigkeitsgrad der Situation - sie waren 
auch in sehr belastenden Situationen kaum ag- 
gressiv. 

Bei peripheren Verhaltensweisen (Impulsivitat) 
dagegen ist der SituationseinfluB gering: In bela- 
stenden Situationen ist die Haufigkeit aggressi- 
ver Handlungen nur geringfiigig groBer als in 
einfachen Situationen. Dieser schwache Situa- 
tionseinfluB war auBerdem bei alien 4 Vpn- 
Gruppen in gleichem MaB vorhanden. Beziiglich 
peripherer Verhaltensweisen unterschieden sich 
nichtaggressive von aggressiven Vpn also nur 
beziiglich der Haufigkeit, nicht aber beziiglich 
der Situationsabhangigkeit des Verhaltens. Zu- 
sammenfassend kann man also feststellen, daB 
sich die deutlichsten Unterschiede zwischen ag- 
gressiven und nichtaggressiven Personen nicht 



so sehr in der undifferenzierten Verhaltenshau- 
figkeit zeigen, sondern vor allem in bestimmten 
(belastenden) Situationen und in bestimmten 
(proto typischen) Verhaltensweisen. (Die Ergeb- 
nisse hinsichtlich Zuriickgezogenheit und Hilfs- 
bereitschaft waren weniger deutlich.) 

3.317 Bedeutung als Bewertung, Aktivierung 
und Kontrolle 
(konnotative Bedeutung) 

Bisher wurden nur die eher sachlichen Aspekte 
der Wortbedeutung besprochen. In jeder Kom- 
munikation spielt aber auch der Gefiihlston der 
verwendeten Worter eine bedeutende Rolle. Es 
gibt Worter mit gleicher denotativer (sachlicher) 
Bedeutung, aber verschiedenen konnonativen 
Bedeutungen (mit verschiedenen Gefiihlskom- 
ponenten). «Laufen» und «rennen» bezeichnen 
denselben Sachverhalt, «rennen» klingt aber viel 
«aufgeregter». «Mund» und «Maul» haben eine 
ahnliche Denotation, «Maul» ist jedoch negativ 
bewertet. 

Osgoods Theorie der Wortbedeutung erklart die 
Entstehung der konnotativen Bedeutungskom- 
ponenten (Osgood, 1953). Ein Kind lemt zu- 
nachst eine Menge von Verhaltensweisen in be- 
zug auf eine bestimmte Reizklasse. Mit Apfeln 
verbindet es die Reaktionen Zuwendung, an- 
schauen, angreifen, zum Mund fiihren, beiBen, 
speicheln, schlucken, Freude usw., also eine 
Verhaltenshierarchie, die aus einer Fiille ver- 
schiedener Wahmehmungen, Operanten, Re- 
flexe und Gefiihle besteht. 




152 



3. Kapitel: Sprache und Wissen 



Spater tritt oft gleichzeitig oder fast gleichzeitig 
mit dem Objekt Apfel der verbale Reiz «Apfel» 
auf (etwa weil die Mutter das Wort «Apfel» 
ausspricht, wahrend sie dem Kind einen Apfel 
reicht). Durch die wiederholte Koppelung von 
Objekt und Wort wird ein Teil der vom Objekt 
hervorgerufenen Verhaltensweisen auf das Wort 
konditioniert. 

Dazu eignen sich nicht alle Verhaltensweisen 
gleich gut. Manche Operanten und Reflexe be- 
notigen das Reizobjekt. Zum Mund fiihren, bei- 
Ben und schlucken kann man nur den Apfel 
selbst. Andere Verhaltensweisen sind auf das 
Wort ubertragbar, insbesondere Reflexe und Ge- 
fiihle. Speicheln und Freude werden dann - zwar 
etwas schwacher - auch vom Wort «Apfel» 
ausgelost. Das Wort wird vielleicht auch noch 
Rudimente der anderen Verhaltensweisen her- 
vorrufen, etwa die optische Vorstellung eines 
Apfels als Folge der Wahmehmungsreaktion 
und Vorstellungen von Greif-, BeiB- und 
Schluckbewegungen als Rudimente der entspre- 
chenden Verhaltensweisen. 

Vereinfacht dargestellt, besagt also die Osgood- 
sche Theorie, daB durch die wiederholte Kopp- 
lung von Objekt und Wort die urspriinglich vom 
Objekt ausgelosten Verhaltensweisen teilweise 
und rudimentar auf das Wort konditioniert wer- 
den. Das betrifft vor allem Vorstellungen, Re- 
flexe und Gefiihle. Auf diese Weise entsteht 
insbesondere die konnotative Bedeutung eines 
Wortes. 

Osgood und seine Mitarbeiter (Osgood, 1953; 
Osgood, Suci und Tannenbaum, 1957) haben 
eine Technik zur Feststellung und Messung der 
konnotativen Wortbedeutung entwickelt: das Se- 
mantische Differential. Diese Methode wurde 
im deutschen Sprachraum von Hofstatter als 
Polaritcitsprofil eingefiihrt. 

Dabei sollen die Vpn das Wort, dessen konno- 
tative Bedeutung festgestellt werden soil, nicht 
sachlich-rational beschreiben, sondern dazu eher 
spontan assoziieren. Damit die Konnotationen 
verschiedener Worter miteinander verglichen 
werden konnen, wird dazu den Vpn eine standar- 
disierte Liste von etwa zwei Dutzend polaren 
(entgegengesetzten) Eigenschaftspaaren vorge- 
geben (gut-schlecht, gespannt-gelost, stark- 
schwach, schon-haBlich, traurig-froh usw.). Je- 
des Adjektivpaar stellt die beiden entgegenge- 
setzten Pole einer 7-Punkte-Skala dar. Durch 



entsprechende Markierungen muB die Vp das 
vorgegebene Wort auf jeder dieser Skalen ein- 
stufen. Sie muB also etwa angeben, ob ihr der 
Begriff «Psychologie» eher gut oder schlecht, 
gespannt oder gelost, stark oder schwach usw. 
vorkommt. 

In zahlreichen Untersuchungen hat sich gezeigt, 
daB die Eigenschaftspaare nicht unabhangig 
voneinander sind. Worter, die als «gut» einge- 
stuft werden, sind meistens auch «schon» und 
«angenehm». Als «aktiv» eingestufte Worter 
wirken im allgemeinen auch «schnell» und «er- 
regbar» oder «aufregend». Durch das mathema- 
tische Verfahren der Faktorenanalyse wurde 
nachgewiesen, daB die Vielfalt der verwendeten 
Adjektivpaare auf drei Dimensionen (Faktoren) 
zuruckgefiihrt werden kann. Osgood nennt 
diese Dimensionen Bewertung (evaluation), Ak- 
tivierung (activity) und Potenz (potency). Skalen 
wie gut-schlecht, schon-haBlich, angenehm-un- 
angenehm usw. bilden den Bewertungsfaktor, 
aktiv-passiv, gespannt-gelost, schnell-langsam 
usw. den Aktivierungsfaktor und stark-schwach, 
hart-weich usw. den Potenzfaktor. 

Die ersten beiden Faktoren entsprechen recht 
genau den beiden Aspekten der Motivation: An- 
reiz (positive oder negative Bewertung) und An- 
trieb (Aktivierung), vgl. Abschnitt 2.3. Der 
dritte Faktor (Potenz) laBt sich einer weiteren 
fundamentalen Motivationsdimension zuord- 
nen, namlich der wahrgenommenen Kontrolle 
bzw. Kontrollierbarkeit, vgl. Abschnitt 2.54. 
Diese Betrachtungen zeigen - worauf auch von 
Osgood (1971) und Ertel (1967, 1970) hinge- 
wiesen wurde -, daB die drei OSGOODschen 
Faktoren nicht etwa bloB nebensachliche Ge- 
fiihlstonungen von Wortem beschreiben, son- 
dern daB sie sich auf grundlegende Verhaltens- 
und Erlebensdimensionen beziehen und somit 
nicht nur semantische, sondern auch sehr allge- 
meine pragmatische Aspekte bezeichnen. 

Die drei OSGOODschen Faktoren dienen nicht 
einer sachlichen oder emotionalen Klassifizie- 
rung eines Objekts, sondern sie charakterisieren 
die allgemeinsten und wichtigsten Verhaltens- 
und Erlebensdimensionen in bezug auf das Ob- 
jekt (vgl. dazu Ertel, 1967; Hormann, 1976). 
Die Dimension Bewertung bezieht sich auf die 
Fragen: 1st dieses Objekt gut oder schlecht fur 
mich? Soil ich mich ihm nahern oder soil ich es 
vermeiden? 1st es angenehm oder unangenehm? 
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Die Dimension Aktivierung bezieht sich auf die 
Fragen: 1st dieses Objekt aufregend oder beruhi- 
gend? 1st es aktiv oder passiv, bewegt oder 
ruhig, hell oder dunkel, komplex oder einfach 
usw.? Die Dimension Potenz oder Kontrolle 
schlieBlich bezieht sich auf die Fragen: 1st das 
Objekt stark oder schwach? Kann ich es kontrol- 
lieren oder nicht? Kann ich es beeinflussen oder 
beeinfluBt es mich? 

Die groBe Wichtigkeit der genannten Faktoren 
zeigt sich auch darin, daB sie in verschiedenen 
Kulturen und Sprachen nachgewiesen werden 
konnten (z. B. Osgood, 1962). (Die Faktoren- 
analyse zeigt zwar meistens mehr als drei Fakto- 
ren, jedoch sind alle Faktoren auBer den oben 
beschriebenen in der Regel vergleichsweise un- 
bedeutend und unzuverlassig.) 

Mit Hilfe des semantischen Differentials kann 
die Konnotation eines Wortes sehr einfach ge- 
messen und charakterisiert werden. Die Anga- 
ben von drei Werten (je eine Zahl fur Bewertung, 
Aktivierung und Potenz) geniigt, um die konno- 
tative Bedeutung eines Wortes vollstandig zu 
beschreiben. 

Das Semantische Differential eroffnet noch eine 
weitere Moglichkeit: Die Konnotationen ver- 
schiedener Worter konnen miteinander vergli- 
chen und der Grad der konnotativen Ahnlichkeit 
kann festgestellt werden. Das ist nicht nur auf 
rechnerischem Weg moglich, sondern auch auf 
sehr anschauliche Weise. Die Konnotation eines 
Wortes wird als Punkt in einem dreidimensiona- 
len rechtwinkeligen Koordinatensystem darge- 
stellt. Die drei Achsen des Koordinatensystems 
reprasentieren die Faktoren Bewertung, Aktivie- 
rung und Potenz. Die Koordinaten des Punktes 
entsprechen den MeBwerten des Wortes in den 
drei konnotativen Dimensionen. 

Je naher zwei Punkte in diesem sogenannten 
semantischen Raum (genauer miiBte man sagen: 
in diesem konnotativen Raum) beisammenlie- 
gen, desto ahnlicher sind die Konnotationen der 
durch sie dargestellten Worter. Gegensatzliche 
Konnotationen werden durch Punkte reprasen- 
tiert, die einander genau gegeniiberliegen (die 
durch eine Linie verbunden werden konnen, die 
durch den Ursprung des Koordinatensystems 
geht). 

Auf diese Weise laBt sich beispielsweise Far- 
bensymbolik exakt untersuchen. So konnte ge- 
zeigt werden, daB die denotativ vollig verschie- 
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Abbildung 60 

denen Begriffe «rot» bzw. «orange» und 
«Liebe» konnotativ sehr ahnlich sind. Anderer- 
seits ist die Konnotation von «Einsamkeit» der 
von «rot» eher entgegengesetzt, hat aber Ahn- 
lichkeit mit «grau» und «blau». Die Konnotation 
von «Angst» stimmt weitgehend mit der von 
«grau» iiberein (Hofstatter, 1956, 1957). 

Als weitere Beispiele konnotativer Beziehungen 
sind Ergebnisse aus Untersuchungen von Hof- 
statter (1959) in Abbildung 60 wiedergege- 
ben. Der besseren Uberschaubarkeit halber sind 
nur die beiden ersten Faktoren (als zweidimen- 
sionales Koordinatensystem) dargestellt. Die 
horizontale Achse kann als Bewertungsdimen- 
sion, die vertikale als Aktivierungsdimension 
interpretiert werden (Hofstatter verwendet 
andere Bezeichnungen). 

Der Begriff «Liebe» wird extrem positiv bewer- 
tet und ist hinsichtlich der Aktivierungsdimen- 
sion neutral (weder aufregend noch beruhigend). 
Besonders interessant ist der Umstand, daB 
«mannlich» und «weiblich» konnotativ keines- 
wegs Gegensatze, sondern nur von geringer 
Ahnlichkeit sind (beide sind etwa gleich positiv, 
aber «mannlich» ist aktivierend und «weiblich» 
beruhigend). Die groBe konnotative Ahnlichkeit 
zwischen «mannlich» und «Intelligenz» scheint 
einem verbreiteten Vorurteil zu entsprechen. 
Auffallend ist auch der fast perfekte Gegensatz 
zwischen «weiblich» und «Angst». Das konno- 
tative Gegenteil von «mannlich» ist «Lange- 
weile». Weniger erstaunlich ist vielleicht die 
enge Gruppierung der Worter «Diktator», 




154 



3. Kapitel: Sprache und Wissen 



«HaB», «Zom» und «Gefahr». DaB «Diktator» 
beziiglich der Wertdimension eher neutral als 
negativ gesehen wird, stimmt allerdings nach- 
denklich. 

3.318 Variability der Wortbedeutung 
Die auBerordentliche Komplexitat des Phano- 
mens Bedeutung diirfte inzwischen klar gewor- 
den sein. Bedeutung wurde auf Wortgebrauch, 
Assoziationen, Vorstellungen, Begriffe, Kate- 
gorien und auf die drei Aspekte der Motivation, 
Bewertung, Kontrolle und Aktivierung zuriick- 
gefiihrt. Keine dieser Konzeptionen allein liefert 
eine erschopfende Beschreibung oder Erklarung 
der Wortbedeutung. Alle genannten Prozesse 
spielen hier eine wichtige Rolle. Vollstandigkeit 
kann allerdings noch immer nicht beansprucht 
werden. Keiner der angefuhrten Ansatze kann 
z. B. die Bedeutung von Funktionswortern wie 
«und», «oder», «von» usw. befriedigend erkla- 
ren. Ihre Funktion ist vorwiegend eine be- 
stimmte Art der Verkniipfung von Wortem, 
Satzteilen oder Satzen. Zu ihrem Verstandnis hat 
bisher die formale Fogik sehr viel beigetragen 
(eine verstandliche und griindliche Einfiihrung 
gibt Quine, 1964, deutsch 1969). 

Zur weiteren Komplizierung tragt die Tatsache 
bei, daB die Bedeutung eines Wortes nichts fest 
Gegebenes ist, sondern standigen Veranderun- 
gen unterworfen ist. Darauf hat sehr iiberzeu- 
gend Rommetveit (1968) hingewiesen. Wenn 
man sich sozusagen fur ein Wort Zeit nimmt (wie 
etwa im Assoziationsexperiment), dann andern 
sich denotative wie konnotative Wortaspekte 
fortlaufend. Soil man etwa zum Wort «Haus» 
assoziieren, dann stellt sich vielleicht zunachst 
die optische Vorstellung eines GroBstadtzins- 
hauses ein. Man denkt dabei an verschmutzte 
Fuft und Farm und neigt zu negativen Bewertun- 
gen. Das Wort «Farm» lost vielleicht die Asso- 
ziation «Ruhe» aus und man denkt an das ruhige 
Fandhaus eines Bekannten. Die damit verbunde- 
nen Konnotationen sind Ruhe (geringe Aktivie- 
rung) und angenehme Erlebnisse (positive Be- 
Wertung). 

Von diesem Gesichtspunkt betrachtet, besteht 
eine erhebliche Schwache des linguistischen Be- 
deutungsmodells (Fiste semantischer Merk- 
male) darin, daB dieses Modell jedem Wort eine 
starre Bedeutung (eine konstante Merkmalsliste) 
zuordnet. 



Die Wortbedeutung wird ferner durch den 
sprachlichen Kontext modifiziert. Rommetveit 
(1968) zeigt das u. a. anhand des Wortes 
«Kind». In der Theorie der semantischen Merk- 
male ist die Komponente «nicht erwachsen» 
(im Sinn einer Altersspezifizierung) fest mit dem 
Wort «Kind» verbunden. Dieses Bedeutungs- 
merkmal spielt sicher in Satzen wie «die Kinder 
meiner Nachbarin sind sehr laut» eine Rolle. In 
Satzen wie «Herr X ist zwar ein groBer Kiinstler, 
aber sonst ein Kind» oder «der alte X benimmt 
sich wie ein Kind» ist die Altersspezifizierung 
«jung» sicher kein wesentlicher Bestandteil von 
«Kind». Vielmehr wird in diesen Satzen auf 
Eigenschaften wie unerfahren, unselbstandig 
und unverlaBlich angespielt. 

In neueren Ansatzen wird die Variabilitat der 
Wortbedeutung wesentlich starker betont als fru- 
iter. Kintsch (1988) spricht davon, daB die 
Bedeutung jedesmal neu erzeugt wird («meaning 
must be created»). Die momentane Bedeutung 
eines Begriffs hangt dabei immer vom situativen 
und sprachlichen Kontext ab. Die aktuellen An- 
satze erklaren die Variabilitat der Wortbedeu- 
tung durch unterschiedliche Aktivierungsaus- 
breitungen (s. dazu Abschnitt 3.324). Allerdings 
werden vermutlich einige «Kernbestandteile» 
der Bedeutung immer, d. h. kontextunabhangig, 
«aktiviert». 

3.32 Satzbedeutung, Textbedeutung und 
Wissen 

3.321 Syntax und Satzbedeutung 
Eine einfache psychologische Theorie der Satz- 
bedeutung wurde von Mowrer (1960) vorge- 
schlagen. Nach dieser Ansicht wird die Bedeu- 
tung des logischen Pradikats quasi auf das logi- 
sche Subjekt konditioniert. In Mowrers Bei- 
spielsatz «Tom ist ein Dieb» wurde danach die 
Bedeutung von «Dieb» auf «Tom» ubertragen. 
DaB ein solches Summierungsmodell der Satz- 
bedeutung inadaquat ist, zeigt eine einfache 
Uberlegung. Die beiden Satze «Adam liebt Eva» 
und «Eva liebt Adam» bestehen aus den gleichen 
Wortem, dennoch haben sie verschiedene Be- 
deutungen. Die Bedeutungen der beiden Satze 
konnen nur unterschieden werden, wenn man die 
syntaktischen Strukturen (Konstituentenstruktu- 
ren) mitberucksichtigt. «Adam» ist im ersten 
Fall die Nominalphrase und im zweiten Fall Teil 
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der Pradikatphrase, also im ersten Satz Subjekt 
und im zweiten Fall Objekt von «liebt». 

Fodor (1965) fuhrt in diesem Zusammenhang 
den Satz «Tom ist ein vollkommener Idiot» an. 
Nach Mowrers Satztheorie miiBte hier sowohl 
die Eigenschaft «vollkommen» als auch die Ei- 
genschaft «Idiot» Tom zugeschrieben werden. 
Eine Satzbedeutungstheorie, die die Satzstruktur 
beriicksichtigt, venneidet solche Schwierigkei- 
ten. 

DaB bei der Satzverarbeitung semantische und 
syntaktische Aspekte eine Rolle spielen, laBt 
sich auch experimentell nachweisen. Marks und 
Miller (1964) lieBen ihre Vpn vier Arten von 
Wortfolgen lernen: 

(1) Normale Satze (semantisch und syntaktisch 
korrekt), z. B. «rapid flashes augur violent 
storms», «noisy parties wake sleeping neigh- 
bors ». 

(2) Anormale Satze (syntaktisch korrekt) mit 
derselben Satzstruktur wie in (1), aber sinnlos, 
z. B. «rapid bouquets deter sudden neighbors», 
«noisy flashes emit careful floods». 

(3) Anagramm-Ketten (sozusagen semantisch 
korrekt), die aus (1) durch Umstellen der Worter 
gebildet wurden, wodurch grammatisch inkor- 
rekte, aber relativ verstandliche (sinnvolle) 
Wortfolgen entstanden, z. B. «rapid augur vio- 
lent flashes storms», «neighbors sleeping noisy 
wake parties». 

(4) Wortlisten (weder semantisch noch syntak- 
tisch korrekt), die durch Umstellen der Worter 
aus (2) gebildet wurden, z. B. «rapid deter sud- 
den bouquets neighbors», «floods careful noisy 
emit flashes». 

Satze der Gruppe (1) - syntaktisch und seman- 
tisch korrekt - wurden am besten reproduziert. 
Satze vom Typ (2) und (3) - syntaktisch oder 



semantisch korrekt - wurden etwa gleich gut, 
aber viel schlechter als Satze von Typ (1) wieder- 
gegeben. Am schlechtesten war die Gedachtnis- 
leistung bei Satzen aus Gruppe (4) - weder 
syntaktisch noch semantisch korrekt (siehe Ab- 
bildung 61). Analoge Ergebnisse erzielten Mil- 
ler und Isard (1963) hinsichtlich der Wahmeh- 
mung von Satzen unter ungiinstigen Wahmeh- 
mungsbedingungen (mit Storgerauschen). Auch 
die Wahmehmung (Verstandlichkeit) hangt von 
semantischen und syntaktischen Faktoren ab. 
Eine Theorie der Satzbedeutung, die syntakti- 
sche Strukturmerkmale beriicksichtigt, wurde 
von Katz und seinen Mitarbeitem entwickelt 
(Katz, 1966; Katz und Fodor, 1963; Katz 
und Postal, 1964). Diese Theorie ist die Ergan- 
zung von Chomskys generativer Transforma- 
tionsgrammatik (siehe Abschnitte 3.22 und 
3.23). Sie liefert die semantischen Interpreta- 
tionsregeln (siehe Abschnitt 3.23), setzt also 
eine bestimmte Syntaxtheorie voraus und nimmt 
an, daB jedes Wort in der Normalform gespei- 
chert ist (siehe Abschnitt 3.314), d.h. mit An- 
merkungen iiber syntaktische und semantische 
Merkmale und mit Selektionsbeschrankungen. 
Die Theorie nimmt an, daB mit Hilfe von Projek- 
tionsregeln zuerst elementare (kleine) Satzkon- 
stituenten semantisch interpretiert werden, dann 
die iibergeordneten und schlieBlich der ganze 
Satz. Fur jede grammatische Beziehung der Syn- 
taxtheorie gibt es eine eigene Projektionsregel , 
die angibt, wie die Bedeutungen der Einzelele- 
mente verkniipft werden sollen. 

In Fodors eingangs erwahntem Satzbeispiel 
«Tom ist ein vollkommener Idiot» wurde zuerst 
die Phrase (vollkommener Idiot) interpretiert 
werden - indem man die Bedeutungen von voll- 
kommen und Idiot kombiniert -, dann wird erst 
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der ganze Satz interpretiert - indem man die 
Bedeutung der Phrase (vollkommener Idiot) auf 
Tom iibertragt. 

Die fiir jedes Wort angegebenen Selektionsbe- 
schrcinkungen spielen vor allem bei der Sprach- 
produktion eine Rolle. Sie sollen die Bildung 
syntaktisch korrekter, aber semantisch anorma- 
ler Satze verhindern. Selektionsbeschrankungen 
geben an, in welchen Umgebungen (zusammen 
mit welchen anderen Wortem) ein Wort auftre- 
ten darf und in welchen nicht. So ist etwa das 
Verb «sterben» mit der Selektionsbeschrankung 
<lebewesen> versehen, d. h. «sterben» darf nur 
in Verbindung mit solchen Wortern verwendet 
werden, die das semantische Merkmal lebewe- 
SEN aufweisen. Damit ist die Bildung semantisch 
anormaler Satze wie «der rote Hut stirbt» oder 
«die Transitivitat der Implikation starb im Jahre 
1867» ausgeschlossen. 

Vom Standpunkt einer empirisch orientierten 
Psychologie sind jedoch die Selektionsbeschran- 
kungen (genauso wie Chomskys Kompetenz) 
ein gefahrliches normatives Element. Die se- 
mantische Anomalie eines Satzes kann besten- 
falls im Zusammenhang mit der Sprechsituation 
(also unter Einbeziehung des pragmatischen 
Zeichenaspekts) beurteilt werden. Ein Satz wie 
«der rote Hut stirbt» konnte in surrealistischer 
Prosa oder in einem symbolistischen Gedicht 
durchaus vorkommen und konnte in diesem 
Kontext sicher nicht als anormal klassifiziert 
werden. Ebenso ware der Satz «ich esse meinen 
Hut» sicher nicht als anormal einzustufen, wenn 
er von einem Kind ausgesprochen wird, das 
gerade dabei ist, diese Tatigkeit durchzufuhren. 

3.322 Generative Semantik und Propositionen 
Wie bereits in Abschnitt 3.23 festgestellt wurde, 
geht die moderne Sprachpsychologie davon aus, 
daB die generative Tiefenstruktur von Satzen 
keine syntaktische, sondem eine semantische 
Struktur ist. Es wird zunachst durch semantische 
Erzeugungsregeln die Bedeutungsstruktur eines 
Satzes erzeugt, die dann durch Transformations- 
regeln in die Oberflachenstruktur iibergefuhrt 
wird. 

Die verschiedenen Theorien zur generativen Se- 
mantik unterscheiden sich in zahlreichen mehr 
oder weniger wichtigen Details voneinander. 
Eine detaillierte Darstellung dieser Theorien ist 
im Rahmen einer sozialpsychologischen Einfiih- 



rung nicht moglich und auch nicht sinnvoll. Hier 
soil nur auf die wichtigsten Annahmen eingegan- 
gen werden, die vielen semantischen Theorien 
zugrunde liegen. 

Eine zentrale Rolle spielt die Annahme, daB die 
Bedeutung eines Satzes aus (einer oder mehre- 
ren) Propositionen besteht. Der Begriff Proposi- 
tion stammt aus dem Pradikatenkalkiil der mo- 
dernen Logik und bezeichnet Aussagen, die aus 
einem logischen (nicht grammatikalischen) Prd- 
dikat und einem oder mehreren Argumenten des 
Pradikats bestehen. Im Satz «die Blume ist blau» 
ist «blau» das Pradikat und «Blume» das Argu- 
ment (d. h. das Objekt, auf das sich das Pradikat 
bezieht). In Anlehnung an die in der formalen 
Logik iibliche Schreibweise wird die logische 
bzw. semantische Struktur dieses Satzes folgen- 
dermaBen symbolisiert: BLAU (blume) Es ist 
iiblich, zuerst das Pradikat zu schreiben, und 
dann (evtl. in Klammem) das Argument bzw. 
die Argumente. Die semantischen Strukturen der 
Satze «das Kind lacht» bzw. «der Wein ist gut» 
sind folglich lachen (kind) bzw. gut (wein). 
Es kann auch vorkommen, daB das Argument 
nicht explizit genannt wird, sondern unbestimmt 
bleibt. Das ist der Fall in Satzen wie «es regnet» 
oder «jemand schreit». Solche «leere» Argu- 
mente werden durch das Zeichen 0 symbolisiert: 
REGNEN (0) bzw. SCHREIEN (0). 

In den Beispielen des letzten Absatzes wurden 
nur einstellige Pradikate verwendet, d. h. Pradi- 
kate mit einem Argument. Es gibt aber auch 
mehrstellige Pradikate. Der Satz «Peter ist gro- 
Ber als Paul» enthalt das zweistellige Pradikat 
«groBer». Die semantische Struktur des Satzes 
ist GROSSER (peter, Paul). Bei mehrstelligen 
Pradikaten ist die Reihenfolge der Argumente 
wesentlich. grosser (peter, Paul) bedeutet 
«Peter ist groBer als Paul», aber GROSSER (PAUL, 
peter) bedeutet «Paul ist groBer als Peter». Ein 
weiteres Beispiel fiir ein zweistelliges Pradikat 
ist «lieben» im Satz «Adam liebt Eva»: lieben 
(adam, eva). Ein dreistelliges Pradikat ist «ge- 
ben» im Satz «ich gebe Karl das Buch»: geben 
(ICH, KARL, BUCH). 

Komplexere Satze entstehen dadurch, daB ganze 
Propositionen als Argumente verwendet wer- 
den. Man spricht in solchen Fallen von Einbet- 
tungen oder eingebetteten Propositionen. Im 
Satz «es ist wahr, daB Peter groBer ist als Paul» 
bezieht sich das Pradikat «wahr» auf eine Propo- 
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sition. wahr (Grosser [peter, paul]). Ahnlich 
ist im Satz «die Katze fangt die weiBe Maus» ein 
Argument eine Proposition, namlich «die weiBe 
Maus»: WEISS (maus). Der ganze Satz hat die 
Struktur: fangen (katze, weiss [maus]). 
Komplexere Satze konnen auch dadurch entste- 
hen, daB Propositionen miteinander verkniipft 
werden. Zum Beispiel enthalt der Satz «Karl ist 
intelligent und gutmiitig» die beiden Propositio- 
nen INTELLIGENT (KARL) Und GUTMUTIG 
(karl). Dieser Sachverhalt kann so aufgefaBt 
werden, daB «und» das Pradikat des ganzen 
Satzes ist und die beiden Propositionen seine 
Argumente: und (intelligent [karl], gut- 
mutig [karl]). Die Aussage des Wortes «und» 
ist, daB beide Propositionen wahr sind. Ein ande- 
res Beispiel fur eine Verkniipfung ist der Satz 
«weil es regnet, ist die StraBe naB»: weil (reg- 
nen [0], NASS [STRASSE]). 

Wenn man eine generative Semantik so konzi- 
piert, daB sie Propositionen der oben beschriebe- 
nen Art erzeugt, kommt man mit erstaunlich 
wenigen Erzeugungsregeln aus. Fur die Struktu- 
ren aller bisher verwendeten Beispiele - und 
auch fur wesentlich kompliziertere Propositio- 
nen - genugen zwei Erzeugungsregeln: 



(la) S -> P + A 

(lb) S -*P 4- A, + A 2 

(lc) S — » P + Ai + A 2 + A 3 



(2a) A P + A 

(2b) A -» P + Aj + A 2 

(2c) A -> P + Ai + A 2 + A 3 



Diese Regeln sind - worauf von generativen 
Semantikem wiederholt hingewiesen wurde - 
den Erzeugungsregeln der generativen Gramma- 
tik formal sehr ahnlich. Auch hier wird der 
Ausdruck links vom Pfeil durch einen Ausdruck 
rechts vom Pfeil ersetzt. Die erste Regel (bzw. 
Gruppe von Regeln) besagt, daB ein Satz (Propo- 
sition) aus einem Pradikat und nachfolgenden 
Argumenten besteht. Die zweite Regel besagt, 
daB auch ganze Satze (Propositionen) als Argu- 
mente verwendet werden konnen. Dadurch wer- 
den Einbettungen ermoglicht. Die sukzessive 
(und gegebenenfalls wiederholte) Anwendung 
dieser beiden Regeln erlaubt die Erzeugung be- 
liebig komplizierter semantischer Strukturen. 
(Zur Veranschaulichung sind einige Beispiele in 
Abbildung 62 dargestellt. Unter den semanti- 
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schen «Strukturbaumen» befindet sich jeweils in 
Anfiihrungszeichen der Satz, dessen semanti- 
sche Struktur durch die Regeln 1 und 2 generiert 
wurde. Die vorher im Text verwendeten Klam- 
mem wurden weggelassen, weil sie redundant 
sind; das Strukturdiagramm enthalt die gesamte 
Information.) 

Die mit Hilfe der semantischen Erzeugungsre- 
geln und des Lexikons erzeugten Propositionen 
miissen anschlieBend durch Transfotmationsre- 
geln in die Oberflachenstruktur iibergefuhrt wer- 
den. Diese Transformationsregeln sind fur den 
Sozialpsychologen weniger interessant als fur 
den Linguisten oder Psycholinguisten (weshalb 
nicht naher auf sie eingegangen wird). Diese 
Regeln betreffen die Wortstellung im Satz (in der 
Oberflachenform steht das Pradikat meistens 
nicht an erster Stelle), die Endungen von Sub- 
stantiven und Adjektiven (Singular oder Plural), 
die Form von Verben (Zeit) usw. 

Einige Argumente fur eine generative Semantik 
wurden bereits angefiihrt (vgl. Abschnitt 3.23). 
In diesem Zusammenhang wurde die Okonomie 
dieses Ansatzes erwahnt. Die Okonomie wird 
jetzt durch die genauere Darstellung noch deutli- 
cher: Es sind weniger Erzeugungsregeln notig 
als im sogenannten Standardmodell von 
Chomsky (mit einer syntaktischen Tiefenstruk- 
tur). AuBerdem sind weniger Kategorien notig: 
Es gibt nur mehr Pradikate und Argumente. 
Mehrere Kategorien, die im Standardmodell un- 
terschieden wurden, wie Adjektive, Verben 
usw. bilden jetzt die eine Kategorie Pradikate. 
(Die Unterscheidung zwischen Adjektiven, Ver- 
ben usw. ist jetzt nur mehr fur die Oberflachen- 
struktur von Bedeutung.) Die groBere Okonomie 
zeigt sich nicht zuletzt auch darin, daB die Propo- 
sitionsanalyse nicht nur auf die Satzbedeutung, 
sondern auch auf die Wortbedeutung angewen- 
det werden kann: Die semantischen Merkmale 
eines Begriffs (Abschnitt 3.314) sind Pradikate 
(der Begriff ist das Argument). Die Liste der 
semantischen Merkmale eines Objekts ent- 
spricht einer Liste von (verkniipften) Aussagen 
liber dieses Objekt. 

Trotz der zahlreichen offensichtlichen Vorteile 
der generativen Semantik muB - genau so wie im 
Fall der syntaktischen Konstituentenstruktur - 
ihre «psychologische Realitat» uberpriift wer- 
den. Es muB nachgewiesen werden, daB die 
Verarbeitung von Satzen - Verstehen, Wiederer- 



kennen, Erinnern - von der Komplexitat ihrer 
Propositionsstruktur abhangt. 

Folgende Hypothesen sind naheliegend: Bei 
konstanter Wortzahl braucht man um so mehr 
Zeit, um einen Satz zu verstehen, je mehr Propo- 
sitionen er enthalt. Femer: Bei konstanter Wort- 
zahl wird man um so mehr Propositionen erin- 
nem, je mehr Propositionen der dargebotene 
Satz enthalt (dieser Hypothese liegt die An- 
nahme zugrunde, daB ein Satz im Gedachtnis in 
Form seiner Propositionsstruktur gespeichert 
wird, und nicht etwa als Kette einzelner Worter). 
Und: Ubergeordnete Propositionen werden bes- 
ser erinnert als untergeordnete Propositionen 
(die zentrale, allgemeine oder wesentliche Infor- 
mation eines Satzes wird eher erinnert als relativ 
nebensachliche oder unwichtige Detailinforma- 
tionen) 

Kintsch und Keenan (1973) boten ihren Vpn 
10 Satze von annahemd gleicher Lange, aber 
unterschiedlicher semantischer Komplexitat. 
Die Satze bestanden aus 14 bis 16 Wortern, 
enthielten jedoch zwischen 4 und 9 Propositio- 
nen. Es wurde auch versucht, die Bekanntheit 
der Satzinhalte annahernd konstant zu halten. 
(Zwei der verwendeten Satze und die ent- 
sprechenden Propositionsanalysen von Kintsch 
und Keenan sind in Abbildung 63 wiedergege- 
ben.) 

In einer Versuchsbedingung von Kintsch und 
Keenan konnten die Vpn selbst die Lesezeit 
bestimmen. Sie druckten auf einen Knopf, so- 
bald sie bereit waren, einen Satz zu lesen. Der 
Satz wurde dann auf eine Leinwand projiziert. 
Sobald die Vp den Satz gelesen und verstanden 
hatte, druckte sie auf einen anderen Knopf, wo- 
durch die Darbietung des Satzes beendet wurde. 
Unmittelbar anschlieBend sollte sie den Satz 
schriftlich wiedergeben. Dann wurde der nach- 
ste Satz dargeboten usw. 

Die durchschnittlichen Lesezeiten wurden von 
Kintsch und Keenan durch die Gleichung 
t(inSek.) = 6,37 + 0,94 (Zahl der Propositionen) 
beschrieben. Das bedeutet, daB fur jede zusatzli- 
che Proposition etwa 1 Sekunde Verarbeitungs- 
zeit notig war. Auch die Gedachtnishypothesen 
wurden bestatigt: Je mehr Propositionen ein Satz 
enthielt, desto mehr Propositionen wurden erin- 
nert. Und: Relativ ubergeordnete Propositionen 
(von den Autoren definiert als Propositionen, 
denen 3 oder mehr andere Propositionen unter- 
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Romulus, the legendary founder of Rome, took the women of the Sabine by force. 
Proposition 

1 took (Romulus, women, by force) 

2 found (Romulus, Rome) 

3 legendary (Romulus) 

4 Sabine (Women) 

Propositionsstruktur ( vereinf acht) : 




Cleopatra's downfall lay in her foolish trust in the fickle political figures of the Roman world. 
Proposition 

1 because (a, pi 

2 fell down (Cleopatra) = a 

3 trust (Cleopatra, figures) = P 

4 foolish (trust) 

5 fickle (figures) 

6 political (figures) 

7 part of (figures, world) 

8 Roman (world) 

Propositionsstruktur (vereinfacht) : 



1 




4 5 7 



6 8 

Abbildung 63 



geordnet sind) wurden mit groBerer Wahrschein- 
lichkeit wiedergegeben (90%) als relativ unter- 
geordnete Propositionen (denen nur 0 bis 2 Pro- 
Positionen untergeordnet waren). Bei den unter- 
geordneten Propositionen betrug die Wiederga- 
bewahrscheinlichkeit nur 76%. Vergleichbare 
Ergebnisse bezirglich der Abhangigkeit der Ge- 
dachtnisleistung von der Anzahl der Propositio- 
nen fand Engelkamp (1973). 

Die Satzverarbeitung hangt jedoch nicht nur von 
der Zahl der Propositionen ab, sondern auch von 
deren Komplexitat (vgl. Engelkamp, 1976): 
Bei gleicher Wortzahl sind beispielsweise Pro- 
positionen mit dreistelligen Pradikaten schwerer 
zu lemen als Propositionen mit zweistelligen 
Pradikaten. Weitere Untersuchungen zur psy- 
chologischen Realitat von Propositionen werden 
von Engelkamp (1976) und Hormann (1976) 
referiert. 

DaB alle oder auch nur ein GroBteil der Proposi- 
tionen eines Satzes im Gedachtnis gespeichert 
werden, gilt aber nur fur Einzelsatze oder ganz 
kurze Texte. Bei langeren Texten (z. B. Ro- 
mane, Vortrage, Lehrbucher, lange Gesprache) 



ware man damit iiberfordert. Zwar werden auch 
bei umfangreichen Texten zunachst die einzel- 
nen Propositionen und deren Beziehungen 
zueinander festgestellt - sonst wiirde man den 
Text nicht verstehen. Auf diese Art entsteht die 
sogenannte Textbasis (auch Mikrostruktur ge- 
nannt). Im nachsten Schritt wird jedoch die Text- 
basis mit Hilfe sogenannter Makrooperatoren in 
eine semantische Makrostruktur iibergefiihrt 
(Kintsch und van Dijk, 1978; van Dijk, 1977, 
1980). 

Die Makrostruktur ist ebenso wie die Textbasis 
ein Gefiige aus Propositionen. Sie enthalt aller- 
dings wesentlich weniger Propositionen als die 
Textbasis und ist daher leichter zu merken. Man 
kann sich die Makrostruktur als eine Art Zusam- 
menfassung der Textbasis vorstellen - eine Kon- 
zentration auf das Wesentliche. AuBerdem ent- 
halt die Makrostruktur zum groBten Teil andere 
Propositionen als die Textbasis, namlich neue 
Makropropositionen, die durch die Makroopera- 
toren erst erzeugt werden. 

Die Makrooperatoren sind Prozesse, die nach 
bestimmten Regeln aus der Textbasis die Makro- 
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propositionen erzeugen. Eine solche Makroope- 
ration ist die Auswahl besonders wichtiger Pro- 
positionen, die dann aus der Textbasis in die 
Makrostruktur iibernommen werden (das sind 
die einzigen Propositionen der Makrostruktur, 
die mit Propositionen der Mikrostruktur iden- 
tisch sind). Eine andere Makrooperation besteht 
im Weglassen unwichtiger Details - unwesentli- 
che Propositionen werden einfach gestrichen. 
Eine weitere Makrooperation ist die Zusammen- 
fassung (z. B. kann aus den Satzen «sie hat einen 
Papagei», «sie hat drei Perserkatzen» und «sie 
hat zwei Hunde» die Makroproposition «sie hat 
viele Haustiere» gebildet werden). Es besteht 
noch keine vollige Einigkeit daruber, wie viele 
und welche Makrooperatoren angenommen wer- 
den sollen. 

Mit Sicherheit kann man dagegen annehmen, 
daB es drei Arten der Speicherung von sprachli- 
chem Material gibt (van Dijk und Kintsch, 
1983): (1) Die wortliche Speicherung (Oberfla- 
chenstruktur) - sie tritt auf, wenn das Ziel der 
wortlichen Wiedergabe vorhanden ist (z. B. weil 
ein Gedicht in der Schule aufgesagt werden muB 
oder weil eine Formulierung so elegant ist, daB 
man sie auch selbst verwenden will). (2) Propo- 
sitionale Speicherung (Tiefenstruktur) in Form 
von (2 a) Mikrostruktur und (2 b) Makrostruktur. 
(3) Speicherung unter Verwendung unseres be- 
reits vorhandenen Wissens (man spricht in die- 
sem Zusammenhang auch von Situationsmodel- 
len oder mentalen Modellen) - mit Hilfe unseres 
Wissens wird ein gegebener Text interpretiert 
und meistens auch durch SchluBfolgerungen er- 
ganzt. Das sind Prozesse, die liber die Herstel- 
lung einer Makrostruktur hinausgehen. Wie un- 
ser Wissen die Informationsverarbeitung beein- 
fluBt, wird im Abschnitt iiber Schemata (3.325) 
besprochen. 

3.323 Kasusgrammatik und semantische 
Netzwerke 

Ein spezieller Ansatz innerhalb der generativen 
Semantik, die Kasusgrammatik von Fillmore 
(1968, 1969), hat die sprachpsychologische 
Theorienbildung besonders stark beeinfluBt 
(z. B. Kintsch, 1972, 1974; sowie die Arbeiten 
der «LNR-Gruppe», Rumelhart, Lindsay und 
Norman, 1972; Norman und Rumelhart, 
1975). Die Kasusgrammatik betont wie andere 
Theorien der generativen Semantik die wichtige 



Rolle von Pradikat-Argument-Strukturen (Pro- 
positionen). Fillmores Theorie unterscheidet 
sich jedoch in wichtigen Punkten von vergleich- 
baren Ansatzen. Die Kasusgrammatik enthalt 
spezifischere Aussagen iiber Pradikate und Ar- 
gumente: Das Pradikat hat in jeder Proposition 
eine entscheidende «steuernde» Funktion, denn 
das Pradikat bestimmt, wie viele und welche 
Arten von Argumenten notwendig (bzw. mog- 
lich) sind. Die verschiedenen (inhaltlich defi- 
nierten) Arten von Argumenten nennt Fillmore 
Kasus. Eine zentrale Hypothese der Kasusgram- 
matik ist die Behauptung, daB es nur eine kleine 
Zahl von Kasus (Argumenttypen) gibt, daB diese 
Argumenttypen in alien Sprachen vorkommen 
und daB sie moglicherweise angeborene Begriffe 
sind. 

Die in verschiedenen Publikationen angefiihrten 
Listen der Kasus sind nicht vollig identisch (auch 
die Definitionen der einzelnen Kasus stimmen 
nicht vollig iiberein). Folgende Argumenttypen 
scheinen haufig auf und spielen in den sprach- 
psychologischen Theorien und Untersuchungen 
eine wichtige Rolle: 



AGENT(A) der (meistens belebte) Verur- 

sacher eines Ereignisses 
patient (P) wird von einem Zustand oder 

einer Zustandsanderung be- 
troffen 

instrument (I) unmittelbare Ursache eines 

Ereignisses (wird meistens 
von einem Agenten verwen- 
det) 

URSPRUNG (S) Ausgangspunkt eines Ereig- 

nisses (Source) 

ziel (G) Zielpunkt eines Ereignisses 

(Goal) 

ORT (L) Ort eines Ereignisses (Loca- 

tion) 

zeit (T) Zeitpunkt eines Ereignisses 

(Time) 

Der von Psychologen haufig verwendete Begriff 
Patient stammt von Chafe (1970). Bei Fill- 
more entsprechen ihm in etwa die beiden Be- 
griffe Objekt und Erfahrender (Experiencer): 



objekt(O) wird bewegt, oder erfahrt 

eine Veranderung, oder es 
wird etwas iiber seinen Zu- 
stand bzw. seine Existenz 
ausgesagt 
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erfahrender (E) ist belebt und wird von einem 
Ereignis betroffen («macht 
eine Erfahrung») 

Manchmal werden innerhalb derselben Untersu- 
chung die Kasus Patient und Objekt bzw. Erfah- 
render verwendet. Ein weiterer Kasus Fillmo- 
res ist Ergebnis: 

Ergebnis(R) die Auswirkung (das Resul- 
tat) eines Ereignisses 

Die verschiedenen Kasustypen sollen durch 
einige Beispielsatze verdeutlicht werden: 

Adam (A) liebt Eva (E). 

Adam (A) gibt Eva (E) ein Buch (0). 

Eva (A) war voriges Jahr (T) in Wien (L). 

Eva (A) fuhr von Wien (S) nach Salzburg (G). 
Adam (E) war zornig. 

Adam (A) erschoB Eva (E) mit einer Pistole (1). 
Das Buch (0) war blau. 

Adam (A) baute ein Haus (R) in den Bergen (L). 
Die zentrale, die ganze Proposition «steuernde» 
Rolle des Pradikats wurde von Hormann, La- 
zarus und Lazarus (1975) experimented be- 
statigt. Die Vpn horten Satze, die jeweils unmit- 
telbar nach der Darbietung wiederholt werden 
sollten. Die Wahrnehmung bzw. das Verstehen 
der Satze wurde durch standige Nebengerausche 
(weiBes Rauschen) erschwert. Es zeigte sich, 
daB das Verbum (das haufig dem Pradikat einer 
Proposition entspricht) von alien Satzteilen am 
schwierigsten zu erkennen war - es scheint also 
die meiste Information zu enthalten. Wenn das 
Verbum jedoch erkannt wurde, dann war die 
Wahrscheinlichkeit relativ hoch, daB auch Sub- 
jekt und Objekt (Argumente) des Satzes erkannt 
wurden. Umgekehrt erhohte das Erkennen des 
Subjekts oder Objekts nicht die Wahrschein- 
lichkeit der korrekten Pradikatwahmehmung. - 
Der EinfluB verschiedener Pradikat-Argument- 
Beziehungen auf Gedachtnisleistungen wurde 
von Engelkamp (1973) experimented unter- 
sucht. 

Rumelhart, Lindsay und Norman (1972; 
Lindsay und Norman, 1972; Norman und Ru- 
melhart, 1975) entwickelten ein Modell des 
Langzeitgedachtnisses, in dem Propositionen 
eine zentrale Rolle spielen. Im Gegensatz zur 
traditionellen Gedachtnispsychologie, die sich 
mit dem Lernen von Wortlisten, Paarassoziatio- 
nen und anderen einfachen und im Alltag eher 
seltenen Aufgaben beschaftigte, gingen Rumel- 
hart, Lindsay und Norman von der Frage aus: 



Wie muB das Gedachtnis beschaffen sein, damit 
es die im Alltag notigen komplexen Aufgaben 
durchfiihren kann? Wie muB unser Wissen ge- 
speichert sein, damit wir imstande sind, Fragen 
zu beantworten, Schliisse zu ziehen, neue Ideen 
zu verstehen, komplizierte Ereignisse zu erin- 
nern usw.? 

Das Modell von Rumelhart, Lindsay und 
Norman ist in mehrfacher Hinsicht eine unge- 
wohnlich umfassende Theorie. Sie ist keine 
bloBe Gedachtnistheorie, sondern eine Gedacht- 
nistheorie mit dem Zweck, eine Vielfalt von 
Lern-, Denk- und Sprachprozessen zu erklaren. 
Sie ist ferner sowohl eine Strukturtheorie wie 
eine ProzeBtheorie. Sie beschreibt, wie Wissen 
gespeichert ist (Strukturaspekt) und wie ver- 
schiedene Denkprozesse ablaufen (ProzeB- 
aspekt). (Die Darstellung in diesem Abschnitt 
beschrankt sich jedoch vorwiegend auf den 
Strukturaspekt.) Die Theorie ist auch in dem 
Sinn umfassend, als sie die Speicherung und 
Verarbeitung relativ einfacher Inhalte (Begriffe) 
und komplexer Inhalte (Satze, Ereignisse usw.) 
behandelt. 

Eine Grundannahme der Theorie ist, daB Inhalte 
jeder Art in gleicher Weise gespeichert werden, 
und zwar in Form von Relationen zwischen 
Kognitionen, Eine Kognition ist jeder Gedacht- 
nisinhalt. (Die Autoren verwenden den Aus- 
druck «Knoten» statt «Kognition». Wegen der 
Einheitlichkeit der Terminologie und wegen der 
besseren Vergleichbarkeit mit verwandten Mo- 
dellen aus der Einstellungsforschung sollen hier 
jedoch die Ausdrucke «Kognition» bzw. «kogni- 
tives Element» verwendet werden.) Jede Rela- 
tion hat zwei Eigenschaften: Sie ist gerichtet 
(nicht symmetrisch: die Relation «A ist ein Teil 
von B» ist nicht identisch mit «B ist ein Teil von 
A»); und sie hat einen Namen (das heiBt, es 
handelt sich um eine bestimmte, wohldefinierte 
Art von Relation). Die wichtigsten Relationsty- 
pen werden in den folgenden Abschnitten be- 
sprochen. 

Es ist in vielen Fallen einfacher und anschauli- 
cher, statt der symbolischen Schreibweise 
R(a,b) eine graphische Darstellung zu verwen- 
den. Dabei wird die Relation durch eine gerich- 
tete Linie (Pfeil) dargestellt. Der Name der Rela- 
tion wird iiber oder neben den Pfeil geschrieben. 
Die Namen der Kognitionen, zwischen denen 
die Relation besteht, werden an die entsprechen- 
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den Enden des Pfeils geschrieben (s. Abbildung 
64). 

Es werden drei Klassen von Informationen un- 
terschieden: Begriffe, Ereignisse (Handlungen) 
und Episoden (komplexe Handlungsketten oder 
-folgen). Begriffe werden im allgemeinen auf 
dreierlei Weise charakterisiert: durch Angabe 
des Oberbegriffs, durch Angabe von Eigen- 
schaften und durch Angabe von Beispielen (Un- 
terbegriffen). (Perserkatzen sind Hauskatzen. 
Sie haben ein besonders langhaariges Fell, runde 
Augen und einen buschigen Schwanz; sie sind 
sehr intelligent und eigenwillig. Es gibt 
schwarze, blaue, beigefarbene, weif.ie und ver- 
schiedene gemusterte Perserkatzen.) 
Dementsprechend sind nach Rumelhart, 
Lindsay und Norman fur die Speicherung von 
Begriffen drei Relationen besonders wichtig. 
Die Relation istein (isa) definiert die Klassenzu- 
gehorigkeit (Oberbegriff, Obermenge). Bei- 
spiel: istein (Perserkatze, Hauskatze), istein 



Abbildung 64 

(Vase, GefaB). Die Relationen ist (is) und hat 
(has) werden zur Angabe von Eigenschaften 
verwendet. Beispiele: hat (Perserkatze, runde 
Augen), ist (Karl, gutmiitig). Die Angabe von 
Beispielen (Unterbegriff, Teilmenge) wird wie- 
der durch die Relation istein geleistet, die jetzt in 
umgekehrter Richtung verwendet wird, z. B. 
istein (Blauperser, Perserkatze). In der Regel 
gehen von einem Begriff mehrere Relationen 
aus, die zu verschiedenen anderen Begriffen 
(Kognitionen) fiihren, von denen wieder Rela- 
tionen ausgehen usw. Auf diese Art entsteht ein 
Netz von Verbindungen zwischen Kognitionen, 
weshalb man auch von strukturellen Netzen oder 
semantischen Netzwerken spricht. Ein Fragment 
eines semantischen Netzes ist in Abbildung 65 
dargestellt. 

Die Analyse von strukturellen Gedachtnisnetzen 
in Kognitionen und Relationen ist mit den Propo- 
sitionsanalysen der vorangehenden Abschnitte 
verwandt, aber nicht identisch. (Um den Unter- 
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schied zu betonen, wurden deshalb Propositio- 
nen in GroBbuchstaben und Relationen in der 
iiblichen Weise geschrieben.) Man kann jedoch 
Propositionen entsprechende Relationen zuord- 
nen und umgekehrt. Der Relation ist (Lucinde, 
intelligent) entspricht die Proposition intelli- 
gent (lucinde), der Relation istein (Lucinde, 
Perserkatze) entspricht die Proposition perser- 
katze (lucinde). Wie diese Beispiele zeigen, 
besteht jedoch ein Unterschied zwischen der 
Propositionsanalyse und der Relationsanalyse: 
Die Relationsanalyse unterscheidet verschie- 
dene (inhaltlich definierte) Arten von Relationen 
(analog den verschiedenen Kasustypen Fillmo- 
res, die eine inhaltliche Differenzierung der 
Argumente von Propositionen darstellen). 

Das Strukturnetz ist kein passives Gedachtnis. 
Es ermoglicht auch Prozesse der Informations- 
verarbeitung. Antworten auf Fragen wie «was ist 
eine Perserkatze ?» werden so generiert, daB das 
Gedachtnis vom entsprechenden Knoten ausge- 
hend die anschlieBenden Relationspfeile durch- 
lauft und so die wichtigsten und «naheliegen- 
den» Informationen aufgreift und ins Kurzzeit- 
gedachtnis (BewuBtsein) bringt. 

Aus dieser allgemeinen Annahme folgen priif- 
bare Hypothesen. Die Verarbeitung jeder einzel- 
nen Relation braucht eine bestimmte (wenn auch 
sehr kurze) Zeit. Je mehr Relationen zur Beant- 
wortung einer Frage durchlaufen werden miis- 
sen, desto langer dauert es daher, bis eine Ant- 
wort gegeben werden kann. Im Beispiel der 
Abbildung 65 miiBte daher die Frage «sind Kat- 
zen Raubtiere?» schneller beantwortet werden 
als die Frage «sind Blauperser Raubtiere?». Fra- 
gen dieser Art wurden in einem Experiment von 
Collins und Quillian (1969) verwendet. Die 
Reaktionszeiten der Vpn bestatigten die Hypo- 
these. 

Wichtig ist die Unterscheidung zwischen prirnd- 
ren und sekundaren Kognitionen. Dieser Unter- 
schied entspricht der in der Sprachpsychologie 
gebrauchlichen Unterscheidung zwischen type 
und token. Normalerweise wird dasselbe Wort 
(derselbe Begriff) in mehreren Kontexten (z. B. 
Satzen) verwendet. Die verschiedenen konkre- 
ten Verwendungen desselben Begriffs heiBen 
sekundare Kognitionen (token). Es ware unoko- 
nomisch, wenn jede einzelne sekundare Repre- 
sentation desselben Wortes das definierende 
(und zum Verstandnis notige) umgebende Struk- 



tumetz des Wortes enthielte. Okonomischer ist 
die Annahme, daB jede konkrete (sekundare) 
Representation eines Begriffs durch eine istein- 
Relation mit einem Prototyp oder Muster des 
Begriffs verbunden ist. Dieser Prototyp ist die 
primdre Kognition, und ist mit den definieren- 
den Relationen und Kognitionen verbunden. In 
der graphischen Darstellung werden sekundere 
Kognitionen durch gewinkelte Klammem darge- 
stellt (Abbildung 66). 

Die Unterscheidung von primeren und sekunda- 
ren Kognitionen ist auBerdem notwendig, um 
Irrtiimer und Verwechslungen zu vermeiden. 
Wenn jemand beispielsweise die beiden Satze 
«Eva hat groBe Augen» und «Karl hat blaue 
Augen» speichert und dabei den Begriff Augen 
nur einmal reprasentiert, konnte er bei einem 
spateren Reproduktionsversuch nicht mehr un- 
terscheiden, wer welche Augen hat, und wiirde 
irrtumlich die Satze «Eva hat groBe blaue Au- 
gen» und «Karl hat groBe blauen Augen» wie- 
dergeben (s. Abbildung 66 a). Eine adaquate 
Speicherung mit Hilfe sekundarer Kognitionen 
ist in Abbildung 66b dargestellt. 

Die Speicherung von Ereignissen und Handlun- 
gen erfolgt analog zur Speicherung von Begrif- 
fen. Auch hier werden Kognitionen und Relatio- 
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nen verwendet. Dabei spielt jeweils eine Kogni- 
tion (meistens ein Verbum, das eine Handlung 
beschreibt) eine zentrale Rolle (wie das Pradikat 
bei Fillmore). Von diesem zentralen kogniti- 
ven Element gehen in der Regel mehrere Relatio- 
nen aus. Allerdings handelt es sich jetzt nicht 
mehr um die Relationen istein, ist und hat, 
sondern um Kasusrelationen, die angeben, in 
welcher Beziehung die beteiligten Kognitionen 
zum Pradikat (zur Handlung) stehen. Abbildung 
67 zeigt die graphische Darstellung des Ereignis- 
ses «Eva erschoB gestem in ihrem neuen Haus 
Adam mit einer Pistole». (Es ist iiblich, sekun- 
dare Verben - d. h. Verben in konkreten Kontex- 
ten - durch eine Ellipse zu kennzeichnen. Zur 
Vereinfachung wurde die Kennzeichnung se- 
kundarer Begriffe durch Winkelklammem in 
Abbildung 67 unterlassen.) 

Episoden entstehen durch Verknupfung von Er- 
eignissen Eine Episode oder «Geschichte» ist 
nichts anderes als eine Menge von zusammen- 
hangenden Ereignissen. Der Zusammenhang 
entsteht durch spezielle Relationen (Proposi- 
tionsverkniipfungen), die das Pradikat eines Er- 
eignisses mit dem Pradikat eines anderen Ereig- 
nisses verbinden. Verbindungen dieser Art sind 
die Relationen dann (zeitliche Aufeinander- 
folge), wdhrend (Gleichzeitigkeit) und wed 
(Kausalitat). 

Kognitive Struktumetze, wie sie in diesem Ab- 
schnitt beschrieben wurden, sind - abgesehen 
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von ihrer Bedeutung fur die Gedachtnis-, Denk- 
und Sprachpsychologie - fur die Sozialpsycho- 
logie wichtig, weil sie den in der Einstellungs- 
forschung hauftg verwendeten kognitiven Struk- 
turen sehr ahnlich sind. (Einstellungsbezogene 
kognitive Strukturen werden in Abschnitt 4 aus- 
fuhrlich behandelt.) Engelkamp (1978) bedau- 
ert mit Recht, daB es zur Zeit kaum enge Bezie- 
hungen zwischen Sprachpsychologie und So- 
zialpsychologie gibt, obwohl solche Beziehun- 
gen naheliegend und wiinschenswert sind (denn 
Sprache ist eine ebenso wichtige wie hauftge 
Form der sozialen Interaktion). Eine einheitliche 
Theorie (oder wenigstens eine einheitliche Ter- 
minologie), die sowohl sprachpsychologische 
wie sozialpsychologische (einstellungsbezo- 
gene) kognitive Strukturen umfaBt, ware sicher 
fur beide Teile gewinnbringend, weil sie die 
Mangel und Einseitigkeiten beider Richtungen 
vermeiden konnte. Das in Abschnitt 4.11 vorge- 
schlagene Einstellungsmodell ist ein erster 
Schritt in dieser Richtung. 

Eine Moglichkeit der Konvergenz von Sprach- 
und Sozialpsychologie ist auch in der wichtigen 
Rolle des Begriffs Kausalitat zu sehen, die die- 
ser in den letzten Jahren in beiden Fachern 
spielt: In der Sozialpsychologie beschaftigt sich 
die - an Umfang und Ergebnissen rasch zuneh- 
mende - Attributionsforschung mit der Wahr- 
nehmung von Kausalbeziehungen und den oft 
weitreichenden Auswirkungen solcher Kausal- 
wahmehmungen (z. B. Kontrolle versus Hilflo- 
sigkeit). In der Sprachpsychologie spielen Kau- 
salwahmehmungen zumindest implizit eine zen- 
trale Rolle, denn wichtige und hauftge Argu- 
menttypen der Kasusgrammatik wie Agent, In- 
strument und Patient beziehen sich auf spezift- 
sche Aspekte von (wahrgenommenen) Kausal- 
beziehungen. 

3.324 Semantische Netzwerke, 
Aktivierungsausbreitung und Gefiihle 
Mittlerweile gibt es zahlreiche Theorien in Form 
semantischer Netzwerke, deren Grundgedanken 
ahnlich sind, die sich aber in mehr oder weniger 
wichtigen Details voneinander unterscheiden - 
ein Sachverhalt, der u. a. auch fur verschiedene 
Lemtheorien und kognitive Konsistenztheorien 
(s. Abschnitt 4.4) zutrifft. Da es beim gegenwar- 
tigen Wissensstand nicht moglich ist, Aussagen 
dariiber zu treffen, welche Theorie besser oder 
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schlechter als eine andere ist (oder gar, welche 
die beste dieser Theorien ist), sollen sie hier 
nicht ausfuhrlich dargestellt, sondern nur ein- 
zelne ihrer Aspekte beschrieben werden. 

Diese Theorien unterscheiden sich u. a. dadurch 
voneinander, welche und wie viele Arten von 
Kognitionen und Relationen sie enthalten. (Statt 
«Kognitionen» und «Relationen» werden haufig 
die Fachausdrucke «Knoten» und «Kanten» ver- 
wendet.) In der Theorie von Kintsch (1988) 
sind die Knoten Propositionen oder Begriffe 
(und nicht bloB einfache Begriffe oder Merkmale 
wie im Modell von Rumelhart, Lindsay und 
Norman). Ein weiterer Unterschied zu Rumel- 
hart, Lindsay und Norman besteht darin, daB 
Kintsch (1988) nur zwei Arten von Relationen 
annimmt: positive (Assoziationen) und negative 
(hemmende). Beide konnen in ihrer Starke vari- 
ieren. 

Dadurch hat die Theorie von Kintsch eine ge- 
wisse Ahnlichkeit mit Festingers (1957) Dis- 
sonanztheorie. Festingers kognitive Elemente 
(z. B. «ich rauche viel») kann man mit Proposi- 
tionen gleichsetzen. Auch bei FLstinger gibt es 
zwei Arten von Relationen, namlich konsonante 
und dissonante, die man auch als positiv (zwei 
Kognitionen passen zusammen) und negativ 
(zwei Kognitionen widersprechen einander) be- 
zeichnen konnte. Ahnliches gilt fur eine andere 
kognitive Konsistenztheorie, die Balancetheorie 
von Heider (1946, 1958). Trotz weitgehend 
ubereinstimmender Grundbegriffe (Elemente 
und Relationen) betrachten jedoch Netzwerk- 
theoretiker einerseits und Konsistenztheoretiker 
andererseits unterschiedliche Prozesse. Im einen 
Fall geht es um rationale Prozesse der Informa- 
tionsverarbeitung (z. B. Textverstehen und 
-speichern), im andern um irrationale, motiva- 
tionsbedingte Prozesse der Urteilsverzerrung. 
Eine weitere Netzwerktheorie wurde (in mehre- 
ren, immer wieder verbesserten Versionen) von 
Anderson (1983, 1985) entwickelt. Im Gegen- 
satz zu anderen Netzwerktheorien verfiigt An- 
dersons Modell iiber ein Kurzzeitgedachtnis 
und zwei Langzeitgedachtnisse (s. Abbildung 
68, nach Anderson, 1983), das deklarative Ge- 
dachtnis und das Produktionsgedachtnis. Das 
erste enthalt unser deklaratives Wissen (unser 
Wissen iiber Objekte, Tatsachen, usw.), das 
zweite unserprozedurales Wissen (unser Wissen 
iiber die Durchfiihrung verschiedener Prozesse, 
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Abbildung 68 



die bei Problemlosungen notwendig sind). Das 
prozedurale Wissen ist die Grundlage unserer 
(mathematischen, sprachlichen, usw.) Fahigkei- 
ten. Anderson halt die Trennung von deklarati- 
vem und prozeduralem Gedachtnis fiir notwen- 
dig, weil Wissen und Fahigkeiten unterschiedli- 
che Eigenschaften haben: Das Lernen einer 
neuen Tatsache ist relativ leicht, wahrend eine 
neue Fahigkeit erst nach langer Ubung be- 
herrscht wird. 

Das deklarative Gedachtnis enthalt drei Arten 
von Kognitionen: (1) Propositionen, (2) bild- 
hafte Vorstellungen, und (3) Listen (z. B. Listen 
von aufeinanderfolgenden Ereignissen oder Li- 
sten von Zahlen). Durch hierarchische Organisa- 
tion und Einbettungen (z. B. kann eine Proposi- 
tion eine andere als Argument enthalten) konnen 
beliebig komplexe Strukturen aufgebaut wer- 
den. 

Ahnlich wie bei Rumelhart, Lindsay und 
Norman gibt es auch hier verschiedene Arten 
von Relationen (Agent, Ziel, Ort, usw.). Im 
Unterschied zu anderen Theorien konnen aber 
nicht nur die einzelnen Relationen, sondern auch 
(zumindest in der aktuellen Version von 1983) 
die Kognitionen unterschiedliche Starke aufwei- 
sen. le starker eine Kognition ist, desto leichter 
ist sie abrufbar, und desto schneller und ofter 
wird sie bewuBt. Die Starke einer Kognition 
hangt in erster Linie von der Haufigkeit ihrer 
Verwendung ab. Die Kognitionsstarke ist gegen- 
iiber der Relationsstarke primar, d. h. die Starke 
einer Assoziation zwischen zwei Kognitionen 
hangt von den Starken dieser beiden und der 
angrenzenden Kognitionen ab. 

Im prozeduralen Gedachtnis gibt es nur eine 
einzige Art von Kognitionen, die sogenannten 
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Produktionen (Produktionsregeln). Jede Produk- 
tion ist eine Wenn-Dann-Beziehung. Auch Pro- 
duktionen konnen von unterschiedlicher Starke 
sein, wobei die Starke einer Produktion - ge- 
nauso wie die Starke einer deklarativen Kogni- 
tion - von der Haufigkeit ihrer Verwendung 
abhangt. 

Durch die Einfiihrung des Produktionsspeichers 
betont Anderson noch starker als andere Theo- 
retiker die aktive Rolle des Gedachtnisses. Die 
Durchfuhrung vieler unterschiedlicher Vor- 
gange (z. B. Rechnen, schluBfolgerndes Den- 
ken, Sprachproduktion) wird mit Hilfe von Pro- 
duktionen in einheitlicher Weise erklart. 
Produktionen sind - wie gesagt - Wenn-Dann- 
Beziehungen. Die Wenn-Komponente enthalt 
ein Ziel und Bedingungen (Voraussetzungen), 
die erfiillt sein miissen, damit die Dann-Kompo- 
nente angewendet werden kann. Die Dann- 
Komponente enthalt Handlungsunweisungen. 
Das folgende Beispiel (aus Anderson 1985) ist 
eine einfache Produktionsregel: 

WENN das Ziel ist, ein Auto mit Schaltge- 
triebe zu fahren, 

und der erste Gang eingelegt ist, 
und das Auto schneller als 20 km/h 
fahrt, 

DANN lege den zweiten Gang ein. 

Bei der Ausfiihrung einer Produktionsregel wird 
zuerst ein Vergleich angestellt. Es wird durch 
Vergleich festgestellt, ob im Kurzzeitgedachtnis 
befindliche Kognitionen mit der Wenn-Kompo- 
nente ubereinstimmen (d.h. es wird uberpriift, 
ob die Voraussetzungen zur Anwendung der 
Regel erfiillt sind). Sofern Ubereinstimmung be- 
steht, wird die Dann-Komponente ausgefuhrt. 
Die meisten Problemlosefahigkeiten sind sehr 
komplexe Systeme aus vielen Produktionsre- 
geln. Anderson und anderen Forschem ist es 
gelungen, mehrere Problemloseprozesse (z. B. 
verschiedene Rechnungsarten) in Form von Pro- 
duktionssystemen darzustellen, die ausnahmslos 
aus Wenn-Dann-Beziehungen der oben be- 
schriebenen Art bestehen. 

Das Kurzzeitgedachtnis wird von einigen Psy- 
chologen auch Arbeitsgedachtnis genannt, weil 
nur solche Informationen verarbeitet werden 
konnen, die sich im Kurzzeitgedachtnis befin- 
den. Die Darstellungsweise in Abbildung 68 soli 
aber nicht dazu verleiten, sich das Kurzzeitge- 



dachtnis als eigene Abteilung oder gar als eige- 
nen Ort im Gedachtnis vorzustellen. «Im» Kurz- 
zeitgedachtnis sind alle Kognitionen (einschlieB- 
lich Produktionsregeln), die gerade «aktiviert» 
sind (d. h. die gerade bewuBt sind oder auch sich 
in unbewuBter Aktivitat befinden). 

Um MiBverstandisse zu vermeiden, sei hier ex- 
plizit erwahnt, daB es in der Psychologie zwei 
grundlegende Aktivierungsbegriffe gibt. Einen 
kennt der Leser bereits. Aktivierung, bedeutet 
allgemeine physiologische, d. h. neurale bzw. 
viszerale Aktivierung. Aktivierung in diesem 
Sinn kommt u. a. in den Theorien von Hull (s. 
Abschnitt 2.33) und Schachter (Abschnitt 
5.42) vor. Jetzt ist von Aktivierung 2 die Rede. 
Aktivierung, bedeutet, daB Gedachtnisinhalte 
angeregt (bewuBt, aktiv) werden. 

Mit diesem Aktivierungsbegriff ist die Hypo- 
these verbunden, daB sich die Erregung, in der 
sich ein Gedachtnisknoten befindet (oder die von 
ihm erzeugt wird), zu den angrenzenden Knoten 
ausbreitet. Die Aktivierung «flieBt» wie Wasser 
in Leitungsrohren oder wie elektrischer Strom in 
Drahten. Die Aktivierung, die einen angrenzen- 
den Knoten trifft, kann nun diesen anregen, 
usw. 

Nattirlich geht dieser ProzeB nicht unbegrenzt 
weiter, denn sonst waren standig samtliche Ge- 
dachtnisinhalte aktiv und bewuBt. Man muB sich 
das AusmaB der Aktivierung begrenzt vorstel- 
len. Je mehr Knoten von der Aktivierungsaus- 
breitung erfaBt werden, desto weniger Aktivie- 
rung entfallt auf jeden einzelnen Knoten, so daB 
sie schlieBlich zu schwach ist, um weitere Kno- 
ten anzuregen. Die von einem oder von mehre- 
ren Knoten gleichzeitig ausgehende Aktivierung 
kann allerdings unterschiedlich groB sein. Ein 
starker Knoten erzeugt mehr Erregung als ein 
schwacher. 

Jeder Gedachtnisinhalt kann von auBen (z. B. 
indem der entsprechende Reiz dargeboten wird) 
oder von innen (z. B. durch Assoziation) akti- 
viert werden. Die Aktivierung eines Inhalts kann 
prinzipiell beliebig lang aufrechterhalten wer- 
den, und zwar wieder sowohl von auBen (durch 
langere Reizdarbietung) als auch von innen 
(etwa durch aktive Wiederholung, z. B. wenn 
man eine Telephonnummer auf dem Weg vom 
Telephonbuch zum Telephon standig wieder- 
holt). Wenn die Aktivierung nicht gezielt auf- 
rechterhalten wird, dann nimmt sie automatisch 
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kontinuierlich ab, so daB die entsprechende Ko- 
gnition nach kurzer Zeit «aus dem Kurzzeitge- 
dachtnis verschwunden» ist. 

Die Hypothese der Erregungsausbreitung und 
damit verbundene experimentelle Prozeduren 
(vor allem Priming) spielen in der neueren So- 
zialpsychologie (besonders in Personen- und 
Selbstwahmehmung, aber auch in der Einstel- 
lungsforschung) eine nicht unbedeutende Rolle. 
(Da sich bisher kein deutsches Wort fiir Priming 
finden lieB, wird der englische Ausdruck beibe- 
halten.) Priming ist die (indirekte) Voraktivie- 
rung eines Gedachtnisinhalts durch einen Hin- 
weisreiz. Zum Beispiel wird durch Darbietung 
des Wortes «griin» nicht nur der Griin-Knoten 
aktiviert, sondern es werden auch (indirekt durch 
Erregungsausbreitung) angrenzende Kognitio- 
nen (z. B. die Assoziationen «blau» und 
«Wiese») aktiv. 

Die meistverwendete Primingprozedur ist die 
«lexikalische Entscheidungsaufgabe». Dabei 
muB nach Darbietung eines Reizes so schnell wie 
moglich entschieden werden, ob es sich um ein 
Wort handelt oder nicht. Diese Entscheidung 
gelingt schneller, wenn vor dem Zielreiz ein 
(semantisch) benachbartes Wort als Primingreiz 



geboten wird (z. B. «blau» vor «Himmel»), als 
etwa bei vorangehender Darbietung der Buchsta- 
benkette XXXX oder ohne Hinweisreiz. Unter 
Umstanden kann Priming aber auch zu verlang- 
samten Urteilen fiihren, z. B. dann, wenn der 
Primingreiz ein weit entferntes Wort ist (etwa 
«Handschuh» vor «Butter»). Solche Urteilsver- 
zogerungen treten vor allem dann auf, wenn die 
Vp bewuBt erwartet, daB Hinweisreiz und Ziel- 
wort verwandt sind. 

Die Theorie von Anderson ist derzeit wohl die 
detailherteste und umfassendste Netzwerktheo- 
rie. Dennoch erfaBt auch sie nicht alle Bedeu- 
tungsaspekte. Zum Beispiel sagt sie nichts liber 
die Rolle von Gefiihlen. Mit diesen beschaftigte 
sich Bower (1981). Bower geht davon aus, daB 
Gefiihle und Stimmungen in gleicher Weise wie 
deklarative und prozedurale Kognitionen als 
Knoten in semantischen Netzen aufgefaBt wer- 
den konnen. Abbildung 69 zeigt das vereinfachte 
Beispiel eines Netzwerks, das auch Gefiihle ent- 
halt. 

Fiir jedes Gefiihl gibt es einen eigenen Gedacht- 
nisknoten, von dem Relationen zu anderen Kno- 
ten mit folgenden Inhalten ausgehen: Aus- 
drucksverhalten (z. B. der jeweils typische Ge- 
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Sichtsausdruck); physiologische Aktivierungs- 
prozesse (Aufregung, Zittern, Schwitzen, Herz- 
klopfen, Erroten, usw.); allgemeine auslosende 
Bedingungen (z. B. gehoren erwartete oder un- 
erwartete positive Ereignisse zu den auslosenden 
Bedingungen fur Freude); verschiedene Namen 
eines Gefiihls; konkrete Ereignisse und Situatio- 
nen, in denen man das Gefiihl erlebt hat; und 
andere Gefiihle. Einige dieser Relationen sind 
angeboren (z. B. zwischen Gefiihl und physiolo- 
gischen Prozessen, sowie zwischen Gefiihl und 
Ausdrucksverhalten), die anderen erlernt. 

Die Relationen zwischen Gefiihlen konnen posi- 
tiv oder negativ (hemmend) sein. Negativ sind 
sie im Fall einander ausschlieBender Gefiihle 
(z. B. Angst und Freude). Gefiihle, die durch 
positive Relationen verbunden sind, konnen 
gleichzeitig auftreten (z. B. Freude und Uberra- 
schung). 

Mit Hilfe dieser einfachen Idee - Gefiihle als 
Knoten in semantischen Netzen aufzufassen - 
kann eine erstaunliche Fiille von Ergebnissen 
erklart werden, u. a. folgende: (1) Die Wieder- 
gabe von gelerntem Material hangt von den 
Gefiihlen wahrend des Lernens und wahrend der 
Wiedergabe ab. Die Wiedergabeleistung ist am 
groBten, wenn die Gefiihle wahrend des Lernens 
und der Reproduktion iibereinstimmen. (Wah- 
rend des Lernens werden Assoziationen zwi- 
schen dem Lernmaterial und dem gerade vor- 
herrschenden Gefiihl gestiftet. Wenn wahrend 
der Wiedergabe dasselbe Gefiihl vorhanden ist, 
wirkt es als Abrufhilfe.) Sie ist am geringsten, 
wenn die Gefiihle bei Lemen und Wiedergabe 
genau gegensatzlich sind (z. B. Freude und 
Trauer, oder Arger und Angst). (2) Verschie- 
dene kognitive Prozesse (z. B. freie Assoziatio- 
nen) werden von Gefiihlen beeinfluBt. Verar- 
gerte Vpn produzieren weitgehend argerbezo- 
gene Assoziationen, frohliche Vpn produzieren 
erfreuliche Assoziationen, usw. (3) VeranlaBt 
man Vpn durch detaillierte Anweisungen, einen 
bestimmten Gesichtsausdruck zu zeigen, so erle- 
ben die Vpn anschlieBend auch das entspre- 
chende Gefiihl (s. Abschnitt 5.427). 

3.325 Schemata 

Es gibt kaum einen anderen Begriff, der in der 
neueren psychologischen Literatur so oft vor- 
kommt, wie der Begriff Schema. Der Begriff 
Schema ist relativ alt. Er wurde von Bartlett 



(1932) eingefiihrt, aber lange Zeit nur wenig 
beachtet. Bartletts Ideen wurden erst in jiing- 
ster Zeit wieder aufgegriffen, erganzt und modi- 
fiziert (z. B. Neisser, 1976; Rumelhart, 1980; 
Schank und Abelson, 1977). 

Unter einem Schema versteht man das Wissen 
eines Menschen iiber ein bestimmtes Objekt, ein 
Ereignis oder eine Handlung (wobei unter Han- 
deln sowohl auBeres Verhalten als auch innere 
Tatigkeiten, etwa Problemlosen und Entschei- 
dungen, zu verstehen sind). Man kann sich Sche- 
mata als relativ selbstandige und abgrenzbare 
Teile eines semantischen Netzwerks vorstellen. 
Mit «selbstandig und abgrenzbar» ist gemeint, 
daB ein Schema als Einheit funktioniert, d. h. 
daB seine Komponenten gleichzeitig aktiviert 
werden. Ein Schema kann von auBen (durch 
Anwesenheit bestimmter Reize) oder von innen 
(durch Assoziation, weil ein verwandtes Schema 
bereits aktiv ist) aktiviert werden. 

Verschiedene Personen unterscheiden sich in 
ihren Schemata - sowohl in der Existenz (z. B. 
haben manche Menschen ein Schema fur goti- 
sche Kirchen und andere nicht) als auch in der 
Qualitat der Schemata (vermutlich haben die 
meisten Menschen ein Auto-Schema; manche 
Auto-Schemata sind aber wesentlich detaillierter 
und umfangreicher als andere). 

Das Schema zu einem bestimmten Thema (z. B. 
Auto) enthalt nicht das gesamte Wissen eines 
Menschen zu diesem Thema. Es enthalt vor 
allem das allgemeine Wissen (Informationen, 
die auf die meisten konkreten Beispiele zutref- 
fen), aber nicht das gesamte «episodische» (au- 
tobiographische) Wissen zum Thema - also kei- 
nesfalls samtliche eigene Erlebnisse und auch 
nicht alle Einzelheiten iiber konkrete Beispiele. 
Femer ist das in einem Schema enthaltene Wis- 
sen mehr oder weniger systematisch, d. h. (hier- 
archisch undoder zeitlich) organisiert. 
Schemata konnen durch Einbettung hierarchisch 
organisiert sein. Zum Beispiel enthalt ein Haus- 
Schema einige Komponenten, die ebenfalls 
Schemata sind, etwa ein Dach-Schema und ein 
Zimmer-Schema. Das Zimmer-Schema enthalt 
weitere untergeordnete Schemata, z. B ein Fen- 
ster-Schema, usw. 

Schemata sind deshalb so wichtig, weil sie einen 
weitreichenden EinfluB auf die Aufnahme, Ver- 
arbeitung und Wiedergabe von Information, so- 
wie auf das Verhalten haben. Welche Informa- 
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tionen wir iiberhaupt beachten, wie wir sie inter- 
pretieren, welche Schliisse wir daraus ziehen, 
und welche Informationen wir uns merken - all 
das hangt von den jeweils aktivierten Schemata 
ab. 

Da der Schemabegriff sehr allgemein und gleich- 
zeitig nicht sehr prazise ist, konnen sich wahr- 
scheinlich viele Leser zunachst nicht allzu viel 
unter einem Schema vorstellen. Anhand eines 
Beispiels soil der Leser jedoch unmittelbar erle- 
ben, wie Schemata arbeiten, und sich davon 
tiberzeugen, daB auch ein dermaBen abstrakter 
und unscharfer Begriff auBerst niitzlich sein 
kann. Versuchen Sie, den folgenden Absatz (aus 
Bransford und Johnson, 1973) zu verstehen 
und sich (nach einmaligem Lesen) so viel wie 
moglich davon zu merken: 

«Der Vorgang ist eigentlich ganze einfach. 
Zuerst unterteilen Sie die Dinge in mehrere 
Gruppen. Natiirlich kann auch ein Stapel ge- 
niigen - das kommt darauf an, wieviel zu tun 
ist. Wenn Sie wegen fehlender Moglichkei- 
ten woanders hingehen miissen, dann ist das 
der nachste Schritt, ansonsten kann es losge- 
hen. Es ist wichtig, nicht zu iibertreiben. Das 
heiBt, es ist besser zu wenige Dinge auf 
einmal zu tun, als zu viele. Das mag zunachst 
nicht besonders wichtig erscheinen, aber es 
konnen leicht Komplikationen entstehen. Ein 
Fehler kann viel Geld kosten. Am Anfang 
erscheint der ganze Vorgang kompliziert. 
Aber bald ist er einfach ein Teil des Lebens. 
Es ist schwer vorauszusehen, ob diese Auf- 
gabe in der nachsten Zukunft uberfliissig sein 
wird. Wenn der Vorgang zu Ende ist, muB 
man das Material wieder in verschiedenen 
Gruppen anordnen. Dann kann man sie auf 
ihre Platze legen. Spater werden sie wieder 
verwendet und der ganze Kreislauf muB wie- 
derholt werden. Das ist eben ein Teil des 
Lebens. » 

Vermutlich erging es den meisten Lesern wie 
den Vpn von Bransford und Johnson. Sie 
haben kaum etwas verstanden und sich sehr 
wenig gemerkt. Wenn jedoch das passende 
Schema aktiviert ist, das heiBt, wenn man weiB 
■ wie ein Teil der Vpn von Bransford und 
Johnson - daB es sich um Waschewaschen 
handelt, dann ist der Absatz gut verstandlich und 
relativ leicht zu behalten. Das kann der Leser 



feststellen, indem er den Absatz jetzt noch ein- 
mal liest. 

Einige Funktionen von Schemata sind jetzt deut- 
lich ge worden: (1) Schemata bestimmen, ob und 
wie gut wir etwas verstehen. Das bezieht sich 
nicht nur auf Sprachverstehen, sondern auch auf 
Wahrnehmungsprozesse. Ein Mensch, der bei- 
spielsweise kein systematisches Wissen iiber go- 
tische Kirchenarchitektur hat, sieht in einer goti- 
schen Kathedrale nur eine verwirrende An- 
sammlung von Steinen. 

(2) Schemata beeinflussen unsere Gedachtnislei- 
stung. Sie bestimmen was und wieviel wir uns 
merken. Viele Untersuchungen zeigten, daB wir 
uns schemarelevante Informationen - und zwar 
sowohl schemakonsistente (mit dem gerade akti- 
vierten Schema iibereinstimmende) als auch 
schemainkonsistente Informationen (dem akti- 
vierten Schema widersprechende, z. B. ein Zim- 
mer ohne Decke) - besser merken als schema- 
irrelevante. 

(3) Schemata bewirken, daB wir «automatisch» 
Schlufifolgerungen ziehen und damit iiber die 
gegebene Information hinausgehen. Nachdem 
der Leser erfahren hat, daB der zitierte Absatz 
vom Waschen handelt, hat er vermutlich ange- 
nommen, daB die verschiedenen Gruppen oder 
Stapel nach der Farbe der Waschestiicke ange- 
ordnet wurden, bzw. danach, bei welcher Was- 
sertemperatur sie gewaschen werden miissen - 
obwohl die Farbe und die Temperatur an keiner 
Stelle erwahnt wurden. Man kann auch sagen: 
Schemata wecken bestimmte Erwartungen, auf 
deren Grundlage wir Schliisse ziehen (und die 
auBerdem Behalten und Aufmerksamkeit beein- 
flussen). 

In diesem Zusammenhang spricht man auch von 
konstruktivem Gedachtnis. Man kann zwei Arten 
von Gedachtnisfehlem unterscheiden. Erstens: 
Es wird zu wenig wiedergegeben. Tatsachlich 
dargebotenes Material wurde vergessen. Zwei- 
tens: Es wird zu viel wiedergegeben. Neues 
Material wurde erfunden. Solche Konstruktio- 
nen sind meistens schemabedingt. 

Manche Autoren (z. B. Rumelhart, 1980) ver- 
wenden die Formulierung, daB Schemata Varia- 
blen oder Leerstellen enthalten, die durch pas- 
sende konkrete Informationen gefiillt werden 
miissen. Das kann durch Schlufifolgerungen ge- 
schehen, oder dadurch, daB (4) unsere Aufmerk- 
samkeit auf bestimmte Aspekte gelenkt wird. 
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Nachdem wir beispielsweise ein 4 bis 5 Meter 
langes, glanzendes Objekt als Auto erkannt ha- 
ben, versuchen wir (je nach Beschaffenheit des 
personlichen Auto-Schemas) vielleicht festzu- 
stellen, wie viele Zylinder und PS der Motor hat, 
ob die Sitze mit Stoff oder Leder bezogen sind, 
usw. 

(5) Schemata steuern unser Verhalten. Das gilt 
insbesondere fur Handlungsschemata, z. B. die 
von Schank und Abelson (1977) beschriebe- 
nen Skripts. Skripts sind zeitlich und hierar- 
chisch gegliedert. Ein bekanntes Beispiel ist das 
Restaurant-Skript. Es besteht aus einigen zeit- 
lich aufeinanderfolgenden Komponenten (z. B. 
Eintreten, Platz nehmen, Bestellen, Essen, Zah- 
len, Verlassen des Lokals). Diese Komponenten 
bestehen ihrerseits aus Teil- oder Subschemata. 
Das Teilschema Bestellen z. B. besteht aus den 
Subschemata Speisekarte verlangen, Speise- 
karte lesen, Entscheidung treffen, beim Ober 
bestellen. 

Solche Skripts ermoglichen uns - genauso wie 
andere Schemata - Vorgange zu verstehen, 
SchluBfolgerungen zu ziehen, usw. Dariiber hin- 
aus steuern sie aber auch unser Verhalten. Das 
Verhalten nach Betreten eines Restaurants wird 
weitgehend durch das jetzt aktivierte Restaurant- 
Skript bestimmt. 

Die in einem friiheren Abschnitt erwahnten Si- 
tuationsmodelle (van Dijk und Kintsch, 1983) 
und mentalen Modelle (Johnson-Laird, 1983), 
die fur das Textverstandnis notwendig sind, 
kann man ebenfalls als Schemata auffassen. Um 
einen Text zu verstehen, reicht es meistens nicht 
aus, seine propositionale Mikro- und Makro- 
struktur zu erzeugen, sondern er muB mit Hilfe 
eines mentalen Modells interpretiert (z. B. auf- 
grund des Vorwissens durch SchluBfolgerungen 
erganzt) werden. Ein Beispiel (aus Collins, 
Brown und Larkin, 1980) soil das verdeutli- 
chen : 

«Er legte 5 Dollar an der Kasse hin. Sie wollte 
ihm 2,50 Dollar geben, er weigerte sich aber, 
sie zu nehmen. Deshalb kaufte sie ihm, als sie 
hineingingen, eine groBe Tiite Popcom.» 

Die meisten Leser haben vermutlich zunachst 
angenommen, daB «sie» die Kassierin ist, und 
sich gewundert, warum «er» das Wechselgeld 
nicht nehmen will, und wieso die Kassierin ins 
Kino (oder Theater) mit hineingeht. Es war of- 



fenbar das falsche Schema oder Situationsmo- 
dell aktiviert. Erst wenn man die Situation an- 
ders interpretiert («sie» ist seine Begleiterin, die 
ihre Karte selbst bezahlen will, und weil das 
abgelehnt wird, ihrem Begleiter zur Entschadi- 
gung Popcorn schenkt), wird der Text verstand- 
lich. 

Situationsmodelle unterscheiden sich zumindest 
in zwei Punkten von den bisher besprochenen 
allgemeinen Schemata. Erstens: Sie sind keine 
«fertigen» Schemata, sondem werden wahrend 
der Textaufnahme - etwa wahrend des Lesens 
eines Romans - fortlaufend durch Details ange- 
reichert und eventuell modifiziert. Zweitens: 
Manche Autoren (Johnson-Laird, 1983) neh- 
men an, daB mentale Modelle keine Proposi- 
tionsstruktur sind, sondem «analoge», vorstel- 
lungshafte Schemata. Obwohl einige Ergebnisse 
(s. Schnotz, 1988) fur diese Annahme spre- 
chen, miissen mentale Modelle nicht ausschlieB- 
lich Vorstellungshaft sein (- z. B. kann man das 
obige «Popcorn-Beispiel» auch ohne anschauli- 
che Vorstellungen, also vermutlich mit Hilfe 
eines propositionalen Schemas verstehen). 
Schemata sind sehr anderungsresistent. (Das gilt 
zumindest fur allgemeine Schemata und Skripts, 
die unser allgemeines Wissen enthalten. Die 
konkreteren Situationsmodelle werden laufend 
neuer Information angepaBt.) Es miissen schon 
sehr viele neue und einem Schema widerspre- 
chende Informationen vorliegen, bis ein Schema 
modifiziert oder durch ein neues (zum selben 
Thema) ersetzt wird. Die Bedingungen, unter 
denen Schemata geandert werden, sind noch 
nicht vollig klar. Man scheint aber eher bereit zu 
sein, unter dem Druck neuer Information unter- 
geordnete Teilschemata zu andem (oder zu erset- 
zen) als iibergeordnete Schemata. 

Bisher wurden in diesem Abschnitt vorwiegend 
die positiven Seiten der Schemata betont. Ihre 
Anderungsresistenz wird aber nicht seiten zur 
Ursache eines negativen Aspekts: (6) Schemata 
konnen Urteilsverzerrungen bewirken. Sche- 
mainkonsistente Information wird mitunter 
durch geeignete Interpretation so «zurechtgebo- 
gen», daB sie zum Schema paBt. Vor allem im 
sozialen Bereich ist das haufig der Fall. Wenn 
sich z. B. ein Mensch, den man der Kategorie 
«aggressiver Typ» zugeordnet hat, hoflich und 
hilfreich benimmt, so wird das durch geeignete 
Attributionen schemakonsistent interpretiert: Er 
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hat nicht aus inneren Ursachen (Personlichkeits- 
eigenschaften oder Einstellungen) so gehandelt, 
sondem weil er sich dadurch einen Vorteil er- 
hofft. Auf diese Art konnen Schemata zur 
Grundlage von Vorurteilen und Stereotypen 
werden. 

Es gibt zahlreiche Schematheorien und Schema- 
begriffe, die sich - genauso wie verschiedene 
Netzwerktheorien - bei iibereinstimmenden 
Grundannahmen in einigen mehr oder weniger 
wichtigen Aspekten unterscheiden. (Bisher wur- 
den in diesem Abschnitt auBer dem allgemeinen 
Schemabegriff Skripts und Situationsmodelle 
besprochen. Einige Autoren zahlen auch die in 
Abschnitt 3.315 beschriebenen Prototypen zu 
den Schemata. Damit kennt der Leser bereits 
einen weiteren Schemabegriff.) Darauf soli hier 
nicht weiter eingegangen werden. Detaillierte 
Darstellungen von Schematheorien, For- 
schungsmethoden und -ergebnissen findet man 
bei Markus und Zajonc (1985), sowie im drei- 
bandigen Handbook of social cognition (Wyer 
und Srull, 1984). Schematheoretische Ansatze 
waren in den letzten Jahren in der Sozialpsycho- 
logie auBerordentlich einfluBreich. Vor allem in 
den Bereichen Personenwahrnehmung und 
Selbstwahmehmung ist die Zahl schematheore- 
tisch orientierter Publikationen geradezu explo- 
sionsartig angewachsen. Wir werden uns auch 
im vorliegenden Buch spater (vor allem im Kapi- 
tel 5) wiederholt dem Schemakonzept zuwen- 
den. 



3.4 Pragmatik 

3.41 Kommunikationsmodelle 

Wenn man Pragmatik als jenen Teil der Semiotik 
auffaBt, der die Beziehungen zwischen Zeichen 
und ihren Beniitzern zum Gegenstand hat (wie es 
einleitend im AnschluB an MoRRiS vorgeschla- 
gen wurde), dann war bereits sehr haufig von 
Pragmatik die Rede - z. B. in den Abschnitten 
iiber Wortbedeutung (wobei u. a. Assoziationen, 
Vorstellungen und Gefiihle der Wortbeniitzer 
sowie die Wortverwendung bei natiirlichen Ka- 
tegorien betrachtet wurden) und Satz- bzw. 
Textbedeutung (wobei u. a. die psychischen 
Vorgange wahrend des Textverstehens, sowie 
der EinfuB von Wissen und Gefiihlen des Beniit- 



zers beschrieben wurden). In diesem abschlie- 
Benden Abschnitt sollen kurz einige Aspekte der 
Pragmatik im engeren Sinn - sozusagen prototy- 
pische Aspekte der Pragmatik - beschrieben 
werden, namlich Situations- und Motivations- 
einfliisse auf das Sprechverhalten. 

BUHLER (1934) legte ein Sprachmodell vor, das 
" wie das Zeichenmodell von Morris - die 
Beziehungen zwischen Zeichen und Beniitzer 
und zwischen Zeichen und Objekt aufzeigt, dar- 
iiber hinaus aber den sozialen Aspekt der Spra- 
che betont. Bei BUHLER gibt es nicht einen nicht 
weiter spezifizierten Sprachbeniitzer, sondern 
einen Sender und einen Empfdnger der Sprach- 
zeichen (Abbildung 70). Sprache wird bei BUH- 
LER von vomherein als Kommunikationsmittel - 
und damit in einem sozialen Bezugsrahmen - 
gesehen. 

Den drei Beziehungen des Zeichens (zu Objekt, 
Sender und Empfanger) entsprechen nach BUH- 
LER die drei fundamentalen Funktionen der Spra- 
che : 




(Symptom) (Signal) 



Abbildung 70 

(1) Die Darstellungsfunktion entspricht der Be- 
ziehung zwischen Zeichen und Objekt (Zei- 
chen als Symbol ). Der Sender vermittelt dem 
Empfanger die Darstellung von Sachverhal- 
ten. 

(2) Die Ausdrucksfunktion entspricht der Bezie- 
hung zwischen Zeichen und Sender (Zeichen 
als Symptom). Zeichen und ihre Verwendung 
konnen etwas iiber Eigenschaften des Sen- 
ders aussagen. Wenn jemand sehr laut und 
schnell spricht, ist er meistens stark aktiviert 
(weil er z. B. verargert oder freudig erregt 
ist). Wenn jemand leise und langsam spricht, 
ist sein Aktivierungsniveau gering (weil er 
depressiv oder miide ist). Wenn jemand be- 
sonders oft iiber ein Thema spricht, hat er 
wahrscheinlich ein starkes Interesse daran. 

(3) Die Appel If unktion entspricht der Beziehung 
zwischen Zeichen und Empfanger (Zeichen 
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als Signal). Zeichen konnen Verhaltens- und 
Erlebnisanderungen des Em pi angers verur- 
sachen (Aufforderungen, Uberredungsver- 
suche usw.). 

Die in der neueren Sprachphilosophie viel be- 
achteten Sprechakte (Austin, 1962; Searle, 
1969) stellen zum Teil eine Ausdifferenzierung 
der BuHLERschen Appell- bzw. Ausdrucksfunk- 
tion dar. Sprechakte sind solche AuBerungen, 
die nicht darstellend sind, sondern die «durch 
Worte etwas tun». Genauer: Sprechakte sind 
AuBerungen, deren Inhalt die Art der Interaktion 
definiert, zum Beispiel Befehle, Wiinsche, Bit- 
ten usw. Satze wie «ich bitte Dich, daB . . .», 
«ich befehle Dir, daB . . .» sind appellierende 
Sprechakte. Andere Sprechakte, wie Meinungs- 
auBerungen («ich glaube, daB . . .») oder Ver- 
sprechen («ich verspreche Dir, daB . . .») kann 
man als Spezialfalle der Ausdrucksfunktion be- 
trachten. 

Bei jeder Kommunikation spielen alle drei 
Sprachfunktionen gleichzeitig eine Rolle. Es 
kann aber die eine oder andere Funktion in den 
Vordergrund treten. Bei einer wissenschaftli- 
chen Abhandlung liegt der Schwerpunkt auf der 
Darstellungsfunktion. Es soil in erster Linie 
Wissen vermittelt werden. Aber auch die Ap- 
pellfunktion ist wichtig. Der Sender will bei- 
spielsweise den Empfanger veranlassen, ge- 
wisse theoretische Standpunkte zu akzeptieren 
und andere abzulehnen. Die Ausdrucksfunktion 
ist ebenfalls vertreten: Interessen und Meinun- 
gen des Senders auBern sich in Auswahl der 
Themen und Art der Darstellung. 

Ausdrucks- und Appellfunktion der Sprache 
werden spater noch mehrmals und ausfiihrlich 
behandelt werden. Bei Einstellungsanderungen 
(siehe Abschnitt 4.3) spielt die Appellfunktion 
eine besondere Rolle. Durch sprachliche Kom- 
munikation werden Meinungen und Einstellun- 
gen, eventuell auch Verhaltensweisen des Emp- 
fangers geandert. Bei der Personenwahrneh- 
mung (Abschnitt 5) steht die Ausdrucksfunktion 
im Vordergrund. Aufgrund verschiedener (nicht 
zuletzt sprachlicher) Verhaltensweisen des Sen- 
ders bildet der Empfanger Meinungen liber Ei- 
genschaften des Senders. 

Rommetveit (1968) erweitert das BuHLERsche 
Kommunikationsmodell um einen wesentlichen 
Aspekt, das gemeinsame /cognitive Feld von 
Sender und Empfanger. Sender und Empfanger 



wissen, wann und wo ihre Interaktion stattfindet 
und sie wissen auch, wovon sie sprechen und 
gerade gesprochen haben. 

Die deiktischen Ausdriicke bilden eine sehr hau- 
fig verwendete Wortklasse. Ihre Bedeutung 
kann nur unter Bezugnahme auf die konkreten 
Interaktionsumstande angegeben werden. Wor- 
ter wie «hier», «dort», «jetzt», «spater», «ge- 
stern» usw. setzen voraus, daB Sprecher und 
Horer wissen, wann und wo die Kommunikation 
stattfindet. «Ich», «Du», «Sie» usw. beziehen 
sich auf die Kommunikationspartner. Durch 
Ausdriicke wie «er», «das», «diese», «jener» 
usw. wird jede Kommunikation okonomischer 
(man kann auf die wiederholte Verwendung lan- 
gerer Bezeichnungen verzichten). Diese Aus- 
driicke setzen ein gemeinsames kognitives Feld 
voraus. 

Der Sender hat natiirlich in der Regel keine 
vollstandige Kenntnis des kognitiven Feldes des 
Empfangers, sondern nur mehr oder weniger 
begriindete Annahmen iiber das Wissen des 
Empfangers. Diese Annahmen beeinflussen die 
Oberflachenform, in der eine Proposition mitge- 
teilt wird. Ob beispielsweise die Aktiv- oder 
Passivform gewahlt wird, hangt von solchen 
Annahmen des Senders iiber den Empfanger ab. 
Wenn der Sender etwa die Proposition SCHLUG 
(adam, eva) mitteilen will und annimmt, daB 
der Empfanger zwar weiB, daB Eva geschlagen 
wurde, aber nicht, von wem, so wird er wahr- 
scheinlich die Passivform «Eva wurde von 
Adam geschlagen» verwenden, oder den Satz 
«Es war Adam, der Eva schlug». Nimmt der 
Sender jedoch an, der Empfanger wiiBte, daB 
Adam jemand schlug, aber nicht, wen er schlug, 
so wird er eher die Aktivform «Adam schlug 
Eva» verwenden. Es ist also fiir die Gesprachs- 
partner wichtig, zwischen gegebener und neuer 
Information zu unterscheiden (Clark und Havi- 
land, 1974, 1977). 

Die Unterscheidung zwischen gegebener und 
neuer Information beeinfluBt auch andere 
Aspekte der Satzoberflache, zum Beispiel die 
Betonung. Die einfache Aktivform «Adam 
schlug Eva» kann unterschiedlich ausgespro- 
chen werden. Die (vermeintlich) neue Informa- 
tion wird betont: «Adam schlug Eva» (mit Beto- 
nung auf Adam) ist die passende Form, wenn der 
Sprecher vermutet, daB der Empfanger nicht 
weiB, wer schlug. «Adam schlug Eva» (mit 
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Betonung auf Eva) ist passend, wenn der Sender 
vermutet, da6 der Empfanger nicht weiB, wer 
geschlagen wurde. 

Auch die Verwendung von bestimmten oder 
unbestimmten Artikeln hangt davon ab, ob iiber 
gegebene oder neue Information gesprochen 
wird. Der Satz «ich habe den Bankrauber gese- 
hen» setzt die Annahme voraus, der Empfanger 
wiiBte, von welchem Bankrauber der Sender 
spricht (neu ist die Information, daB der Sender 
den Bankrauber gesehen hat). Im Satz «ich habe 
einen Bankrauber gesehen » wird dagegen nicht 
vorausgesetzt, daB der Sender weiB, von wel- 
chem Bankrauber die Rede ist. 

Damit ein Gesprach reibungslos ablaufen kann, 
muB jeder Interaktionspartner nicht nur mog- 
lichst korrekte Annahmen iiber das Vorwissen 
des anderen treffen, sondem auch motiviert sein, 
zu kooperieren. Das von Grice (1975, 1978) 
postulierte Kooperationsprinzip besagt: Man 
soil jeden Beitrag zu einer Konversation so ge- 
stalten, wie es zum Zeitpunkt seines Auftretens 
und bei den von den Partnern akzeptierten Zielen 
der Interaktion notwendig ist. Dieses Koopera- 
tionsprinzip besteht nach Grice aus 4 Maximen 
(und einigen Submaximen): 

(1) Die Quantitatsmaxime: Sei so informativ, 
wie es notwendig ist, aber nicht informativer als 
notig. Diese Maxime wird haufig verletzt, was 
entweder zu Langeweile fiihrt (wenn der Beitrag 
eines Partners zu weitschweifig ist) oder einen 
Beitrag unverstandlich macht (wenn er zuwenig 
Information enthalt bzw. zuviel voraussetzt). In 
beiden Fallen kann Unmut entstehen. 

(2) Die Qualitatsmaxime: Sag immer die Wahr- 
heit. 

(3) Die Relevanzmaxime: Sei relevant. Man soil 
nicht iiber Themen sprechen, die nicht Gegen- 
stand des Gesprachs sind. 

(4) Die Klarheitsmaxime: Sei klar und deutlich. 
Man soil keine unklaren und mehrdeutigen Aus- 
drucke verwenden, und die Formulierungen sol- 
len so kurz wie moglich sein. 

Wenn alle vier Maximen befolgt werden, sind 
Gesprache angenehm und effizient. Andernfalls 
kommt es zu MiBverstandnissen, schlechter 
Laune und es wird unnotig viel Zeit verschwen- 
det. Solange beide Partner von der allgemeinen 
Kooperationsbereitschaft iiberzeugt sind, kann 
gelegentlich gegen eine der Maximen verstoBen 
werden. Wenn z. B. ein Partner iiber ein beson- 



ders scheuBliches Essen sagt «das ist aber gut», 
so wird das vom anderen Partner als Ironie 
aufgefaBt. 

Leider wird in wissenschaftlichen und pseudo- 
wissenschaftlichen Schriften recht oft gegen die 
Klarheitsmaxime verstoBen. Manche Autoren 
(und Vortragende) formulieren besonders kom- 
pliziert und unklar. Einige Leser (und Horer) 
nehmen jedoch in ihrer Unschuld (oder Dumm- 
heit) an, daB der Autor kooperativ ist, daB er sich 
also so klar wie moglich ausdriickt, d. h. er 
formuliert deshalb so schwer verstandlich, weil 
der dargestellte Inhalt so schwierig ist. Mit ande- 
ren Worten: Sie halten fiir besonders tiefsinnig, 
was in Wirklichkeit nur wirr ist. 

Mahl (1959) behauptet, daB ein adaquates Ver- 
standnis sprachlicher AuBerungen auch Kennt- 
nis der Motive und/oder der Lemgeschichte des 
Senders voraussetzt. Er unterscheidet reprdsen- 
tative und instrumentelle Sprachmodelle. Repra- 
sentative Sprachmodelle beschranken sich weit- 
gehend auf syntaktische und semantische 
Aspekte (ein Satz «reprasentiert» einen be- 
stimmten Inhalt). Instrumentelle Sprachmodelle 
beriicksichtigen dariiber hinaus nicht nur Situa- 
tionsfaktoren, sondern auch Motive des Spre- 
chers (ein Satz ist ein «Instrument» zum Errei- 
chen eines Ziels). 

Ein Beispiel moge den Unterschied zwischen 
den beiden Auffassungen verdeutlichen. Ein Be- 
sucher sagt zu seinem Gastgeber: «Es ist hier 
sehr heiB». Ein representatives Sprachmodell 
wird diese AuBerung als Darstellung eines Sach- 
verhalts auffassen und ihre Bedeutung analysie- 
ren. Ein instrumentelles Sprachmodell wird dar- 
iiber hinaus Situation, Lemgeschichte und Mo- 
tive des Sprechers in Betracht ziehen. Der Spre- 
cher konnte etwa friiher fiir die AuBerung dieses 
Satzes dadurch verstarkt worden sein, daB je- 
mand antwortete: «Ja, es ist heiB. Ich bringe 
Ihnen etwas zu trinken». letzt spricht er diesen 
Satz aus und erwartet dabei eine Erfrischung. 
Der Satz ist in diesem Zusammenhang also nicht 
die Darstellung eines Sachverhalts, sondem eine 
implizite Aufforderung an den Empfanger. 
Neuere Theorien des Sprachverstehens und vor 
allem der Sprachproduktion (Hoppe-Graff, 
Herrmann, Winterhoff-Spurk, Mangold, 
1988; Herrmann, 1985; van Dijk, 1988) sind 
instrumentelle Modell im Sinn von Mahl. Sie 
erklaren, wie Sprechermotive und (vom Spre- 
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cher wahrgenommene) Situationsaspekte die 
verschiedenen Aspekte der Sprachproduktion 
(Auswahl des Inhalts, Oberflachenstruktur, Be- 
tonung) beeinflussen. 

Da die Sprachproduktion stark von Situations- 
einflussen abhangt, wird neuerdings die Erfor- 
schung sozialer Situationen in erhohtem MaB 
betrieben. U. a. bemiiht man sich um eine syste- 
matische Klassifikation der (fast unuberschauba- 
ren) Vielfalt sozialer Situationen. In diesem Sinn 
konnte Forgas (1978, 1982, 1988) zeigen, daB 
man soziale «Episoden» (Situationen) - ahnlich 
wie die konnotative Wortbedeutung - durch ihre 
jeweiligen Werte auf wenigen Grunddimensio- 
nen charakterisieren kann. Art und Zahl der 
Dimensionen sind noch nicht endgiiltig geklart. 
Jedenfalls scheint eine geringe Zahl von Dimen- 
sionen (etwa 4) ausreichend zu sein. 

Es wurden von Forgas u. a. folgende Dimensio- 
nen ermittelt: Selbstwert oder Selbstvertrauen 
(selbstbewuBt; entspannt; weiB, was ich tun muB 
versus unsicher; angespannt; weiB nicht, was ich 
tun soil), Situationsbewertung (angenehm; inter- 
essant; freundlich versus unangenehm; langwei- 
lig; unfreundlich), Involviertheit oder Ichbeteili- 
gung (beteiligt; vertraut; komplex versus unbe- 
teiligt; fremd; einfach). 

Diese drei Dimensionen wurden mehrmals er- 
mittelt. Eine gewisse Ahnlichkeit mit Osgoods 
konnotativen semantischen Dimensionen ist 
unverkennbar. Die erstgenannte Dimension 
(Selbstwert) entspricht in etwa Oscoods Potenz- 
(oder Kontroll)dimension, die zweite (Situa- 
tionsbewertung) der Bewertungsdimension, und 
die dritte (Ichbeteiligung) konnte man der Akti- 
vierungsdimension zuordnen. Neben diesen drei 
Situationsdimensionen wurden jedoch immer 
wieder auch (wechselnde) andere Dimensionen 
festgestellt (z. B. Freundlichkeit, Angstlichkeit 
und Intimitat). 

3.42 Beziehungen zwischen Syntax, 

Semantik und Pragmatik 

In Chomskys einfluBreichem Sprachmodell ste- 
hen syntaktische Aspekte im Vordergrund. Satz- 
produktion beginnt mit der Herstellung der syn- 
taktischen Satzstruktur. In diese werden Worter 
eingesetzt. Erst dann kann die semantische Inter- 
pretation des Satzes einsetzen. Pragmatische 
Aspekte werden zunachst ausgeklammert oder 



bestenfalls einem untergeordneten Performanz- 
modell uberlassen. 

Im Lichte sprachpsychologischer Befunde ist 
dieses Modell auBerordentlich unrealistisch. 
Neuere linguistische Theorien halten nicht die 
Herstellung von syntaktischen, sondern die von 
semantischen Strukturen fur primar. Satzpro- 
duktion beginnt mit der Herstellung eines Be- 
deutungszusammenhangs, der dann artikuliert 
werden muB (Fillmore, 1968; 1969; McCaw- 
ley, 1968a, b). Die Vorrangigkeit semantischer 
gegenuber syntaktischen Aspekten wird auch 
durch experimentelle Ergebnisse belegt, die zei- 
gen, daB die syntaktische Struktur von Satzen 
wesentlich schneller vergessen wird als deren 
Bedeutung (Sachs, 1967). 

Semantische Aspekte wiederum werden weitge- 
hend von pragmatischen Faktoren beeinfluBt. 
Eine besonders deutliche Unterstutzung dieser 
Hypothese stellen die Experimente zum verbalen 
Konditionieren dar (siehe Abschnitt 1.333). 
Uber welche Themen und wie oft iiber sie ge- 
sprochen wird, hangt von Lernprozessen und 
Situationsfaktoren ab. Ferner kann Wortbedeu- 
tung sogar partiell als Wortgebrauch aufgefaBt 
werden (siehe Abschnitt 3.311). Deiktische 
Ausdrucke sind nur im Situationskontext ver- 
standlich (siehe vorigen Abschnitt). Die seman- 
tische Anomalie von Satzen kann nur unter Be- 
riicksichtigung der Sprechsituation richtig beur- 
teilt werden (siehe Abschnitt 3.32). SchlieBlich 
wurde auch experimented gezeigt, daB die Wahl 
der Worter oder Ausdrucke, die zur Bezeich- 
nung von Objekten verwendet werden, nicht nur 
vom Objekt selbst, sondern auch von Ver- 
gleichsobjekten abhangt. Ein runder, weiBer 
Holzklotz wird als «weiB» bezeichnet, wenn er 
sich neben einem runden, schwarzen Holzklotz 
befindet, aber als «rund», wenn er neben einem 
weiBen, eckigen und als «rund und weiB», wenn 
er neben mehreren verschiedenen Holzklotzen 
liegt (Olson, 1970). 

Auch syntaktische Aspekte sind von pragmati- 
schen Faktoren abhangig. Zum Beispiel verwen- 
den Personen, die einander gegenubersitzen, 
mehr Funktionsworter und Substantive, aber we- 
niger Verben als Personen, die Seite an Seite 
oder mit dem Riicken zueinander sitzen (Mosco- 
vici, 1967). Die Wahl der Oberflachenstruktur 
(Aktiv- oder Passivsatz, Artikel usw.) hangt von 
der (pragmatischen) Unterscheidung zwischen 
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neuer und gegebener Information ab (siehe Ab- 
schnitt 3.41). 

Aus all diesen Griinden ist der Sprachpsychologe 
■ wenigstens der sozialpsychologisch orien- 
tierte, an Kommunikation interessierte Sprach- 
psychologe - schlecht beraten, wenn er eine 
Theorie vom Typ der generativen Transforma- 
tionsgrammatik fur realistisch halt und sich (aus- 
schlieBlich oder vorwiegend) an ihr orientiert. 
Vielmehr sollte er pragmatische und semanti- 
sche Aspekte gegeniiber den syntaktischen als 
vorrangig ansehen. 



3.5 Sprache und Lernpsychologie 

Chomsky und viele von ihm beeinfluBte Lingui- 
sten und Psycholinguisten haben wiederholt und 
nachdrucklich betont, daB die Lernpsychologie 
prinzipiell nicht imstande ware, Sprechverhalten 
zu erklaren. Dieser Vorwurf ist sehr merkwiirdig 
und erstaunlich, wenn man bedenkt, wie viele 
semantische und pragmatische (teilweise auch 
syntaktische) Aspekte des Phanomens Sprache 
durch lernpsychologische Ansatze sehr wohl er- 
klart werden konnten (vgl. die vorangehenden 
Abschnitte). 

Chomskys Vorwurf beruht offenbar auf einer 
sehr einseitigen (und psychologisch unzweck- 
maBigen) Sprachauffassung, namlich auf der 
Bevorzugung der syntaktischen Zeichenaspekte. 
Diese sollen zwar nicht iiberbewertet werden, 
sind aber zweifellos wichtig. Es wurde gezeigt, 
daB das Verstandnis der Satzbedeutung die Be- 
rticksichtigung syntaktischer Beziehungen vor- 
aussetzt (Abschnitt 3.32). Das Verstehen von 
Satzen ist eine notwendige Bedingung jeder er- 
folgreichen (funktionierenden) Kommunikation 
und damit von zentralem Interesse fur die So- 
zialpsychologie. 

In diesem Zusammenhang muB eingeraumt wer- 
den, daB assoziationstheoretische bzw. lerntheo- 
retische Erklarungsversuche unzulanglich sind. 
Der wissenschaftliche Wert der generativen 
Grammatik kann daher nicht hoch genug einge- 
schatzt werden. (Zum Verstandnis der Satzstruk- 
tur ist eine Konstituentengrammatik notwen- 
dig). 

Dennoch ist es nicht notig, hier einen Gegensatz 
zu postulieren. Generative Grammatik und Lem- 
theorie sind keine unvertraglichen, einander aus- 



schlieBende Standpunkte. Zur Erklarung (vor 
allem der syntaktischen Aspekte) des Sprechens 
konnen Lernpsychologie und generative Gram- 
matik herangezogen werden. (- Genauso wie 
etwa zum Thema Konflikt und Entscheidung 
lemtheoretische und dissonanztheoretische Er- 
wagungen wichtige Beitrage lieferten). 

Die Vorwiirfe Chomskys richten sich zu einem 
groBen Teil gegen eine reine S-R-Psychologie 
(wie sie von Skinner vertreten wird). Eine pure 
S-R-Theorie gerat sicher bei der Erklarung des 
Sprechens in zahlreiche Schwierigkeiten. Zum 
Beispiel muB sie einen Satz als lineare Reiz- 
Reaktions-Kette auffassen und kann in ihrer Ter- 
minologie iiberhaupt nicht (oder nur sehr miih- 
sam) iiber Satzstruktur, Wort- und Satzbedeu- 
tung usw. sprechen. Diese Vorwiirfe sind aber 
gegeniiber lem- und assoziationstheoretischen 
Ansatzen, die von intervenierenden Variablen 
Gebrauch machen (wie etwa Osgood und Pai- 
vio), gegenstandslos. 

Von linguistischer und psycholinguistischer 
Seite wurde auch vorgeschlagen, zur Analyse 
des Sprechens nicht die Begriffe S-R-Verbin- 
dung oder Assoziation zu verwenden, sondem 
den Begriff Regel. Miller, Galanter und Pri- 
bram (1960) haben in ihrem sehr geistreichen 
Buch den Vorschlag unterbreitet, in der gesam- 
ten Psychologie als Analyseeinheit den Begriff 
Plan (eine bestimmte Art von Regeln) anzuwen- 
den. 

Plane werden von Miller, Galanter und Pri- 
bram als TOTE-Einheiten (Test-Operation-Test- 
Ende = Ubergang zum nachsten Plan) charakte- 
risiert. Ein Beispiel aus dem zitierten Buch, das 
Einhammern eines Nagels, soli den Begriff Plan 
verdeutlichen (Abbildung 71). Die Tatigkeit be- 
ginnt mit einem Test, ein Istwert wird mit einem 
Sollwert verglichen. Fallt der Test negativ aus 
(Istwert und Sollwert verschieden, der Nagel 
ragt heraus), erfolgt eine Operation (der Ham- 
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mer wird auf den Nagel geschlagen). Danach 
wird wieder getestet. Die Operation wird so 
lange wiederholt, bis der Test positiv ausfallt 
(Istwert gleich Sollwert, der Nagel ragt nicht 
mehr heraus). Damit ist der Plan ausgefuhrt 
(beendet), es wird zum nachsten Plan weiterge- 
gangen. 

Plane konnen ineinandergeschachtelt werden 
und so eine Hierarchie von Planen bilden. Der 
Operationsteil eines Plans kann aus (dent Testteil 
untergeordneten) Planen bestehen. Der Opera- 
tionsteil unseres Beispiels (Hammem) ist ein 
Plan der Hammerbewegungen (Abbildung 72). 
Ist der Hammer oben (Test), wird er gesenkt 
(Operation); ist der Hammer unten (Test), wird 
er gehoben (Operation). Der ganze Plan des 
Hammems wiederum ist der Operationsteil eines 
iibergeordneten Plans (z. B. zwei Bretter zusam- 
menfiigen), dieser ist Teil eines noch umfassen- 
deren Plans (z.B. einen Biicherkasten bauen) 
usw. 




Abbildung 72 



Die Analyse des Verhaltens in eine Hierarchie 
von nebengeordneten und iibergeordneten Pla- 
nen ist fur die Sprachpsychologie besonders ge- 
eignet. Es besteht eine Analogie zwischen einer 
Hierarchie von TOTE-Einheiten und der Menge 
der Erzeugungsregeln einer Konstituentengram- 
matik (in Abbildung 73 teilweise dargestellt) - 
nicht aber zwischen TOTE-Hierarchien und 
Transformationsregeln (Miller und Chomsky, 
1963). 

Millenson (1967) zeigte, daft man TOTE-Hier- 
archien auch lempsychologisch interpretieren 
kann. Der Begriff Test entspricht der Diskrimi- 
nation von Reizen, der Begriff Operation ent- 




Abbildung 73 



spricht dem Terminus Verhaltensweise (re- 
sponse). Auf diese Weise laBt sich auch die 
Planhierarchie der Satzerzeugung (Abbildung 
73) interpretieren, wenn man mit S und R nicht 
nur auBere Reize und sichtbare Verhaltens wei- 
sen meint, sondern - wie es in der neueren 
Lernpsychologie bekanntlich iiblich ist - die 
Begriffe Diskrimination und Reaktion auch auf 
intervenierende (kognitive) Prozesse bezieht. 
An dieser Stelle sei noch erwahnt, daB Suppes 
(1969) einen formalen Beweis dafiir erbrachte, 
daB Planhierarchien, Erzeugungsregeln und alle 
aquivalenten Modelle im Rahmen einer S-R- 
Theorie dargestellt werden konnen. 
AbschlieBend muB noch auf zwei Punkte einge- 
gangen werden, auf die Kreativitat der Sprache 
und auf den nativistischen Standpunkt. Es wurde 
wiederholt die Meinung vertreten, daB die 
Lernpsychologie die Kreativitat der Sprache 
(siehe Abschnitt 3.1) nicht erklaren kann, wohl 
aber eine generative Grammatik. Erzeugungsre- 
geln sind jedoch, wie aus den Uberlegungen von 
Millenson (1967) und Suppes (1969) hervor- 
geht, durchaus lerntheoretisch erfaBbar. 

Es scheint auch fraglich, ob die Kreativitat der 
Sprache als unendlich angesehen werden soil. 
Man kann nattirlich sagen, daB es prinzipiell 
keine obere Grenze fur die Anzahl der Satze gibt, 
die ein Mensch produzieren und verstehen kann, 
daB es auch keine prinzipielle obere Grenze fur 
deren Lange und syntaktische Komplexitat gibt. 
De facto gibt es aber Grenzen. Die Anzahl der 
Satze ist einfach dadurch begrenzt, daB das Le- 
ben nur von endlicher Dauer ist. Die Lange und 
Komplexitat der Satze ist durch die Informa- 
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tionsverarbeitungsmechanismen des Menschen 
begrenzt. Thomas Mann und Adorno produzier- 
ten lange und komplizierte, aber durchaus endli- 
che Satze. Die Annahme eines Kompetenzmo- 
dells, das die Produktion unendlicher Satze er- 
klart, und die zusatzliche Annahme eines Perfor- 
manzmodells, das sie wieder «wegerklart», ist 
nicht gerade denkokonomisch. 

Der von Chomsky vertretene nativistische 
Standpunkt besagt, daB die Sprachkompetenz in 
ihren wesentlichen Ziigen (also etwa die Menge 
der Erzeugungsregeln) angeboren ist. Ein Kind 
braucht sozusagen nur die Besonderheiten seiner 
Muttersprache zu lernen. 

Es wird auch die Ansicht vertreten, daB die 
semantischen Merkmale (wie physisches ob- 
jekt, lebewesen, weiblich usw.) angeboren 
sind, und zwar mit dem Hinweis darauf, daB sie 
in praktisch alien bisher untersuchten Sprachen 
aufzufinden sind. Diese Erklarung ist nicht plau- 
sibel. Naherliegend ist es, die Universalitat der 



semantischen Merkmale darauf zuruckzufiihren, 
daB alle Menschen in derselben Welt leben und 
daher dieselben fundamentalen Begriffe lernen. 
Es ist fur alle Menschen zweckmaBig, zwischen 
mannlich und weiblich, zwischen belebt und 
unbelebt usw. zu unterscheiden. 

Nativistische und empiristische Standpunkte 
sollten auBerdem nicht als scharfe Gegensatze 
aufgefaBt werden, sondern als die (idealisierten) 
Pole eines Kontinuums. Auch der Nativist muB 
annehmen, daB nicht alles angeboren ist, son- 
dem manches gelernt wird (z. B. die Besonder- 
heiten der Muttersprache). Genauso muB der 
Empirist annehmen, daB nicht alles gelernt wird, 
sondem manches angeboren ist (z. B. daB durch 
Verstarkung die Haufigkeit einer Verhaltens- 
weise ansteigt). Wieviel bei der Sprache angebo- 
ren und wieviel erlernt ist, sollte nicht von vom- 
herein postuliert, sondern durch zukiinftige em- 
pirische Forschung entschieden werden. 
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4.1 Einstellungen und Meinungen 

4.11 Ein Einstellungsmodell 

Die Einstellung einer Person zu einem Objekt ist 
ihre (subjektive) Bewertung des Objekts. Als 
Einstellungsobjekte kommen Reize (eine Farbe, 
ein Musikstiick, eine bestimmte Person), Ver- 
haltensweisen (Rauchen, eine Rede halten, Aus- 
iiben politischer Aktivitaten, Kauf eines Autos) 
und Begriffe bzw. Begriffssysteme in Frage 
(Popmusik, Ideologien, religiose und ethische 
Standpunkte usw.). Manche Autoren vermeiden 
in diesem Zusammenhang den Terminus Begriff 
und sprechen lieber von kognitiven Elementen 
bzw. kognitiven Systemen. 

Die Unterteilung der Einstellungsobjekte in 
Reize, Verhalten und Begriffe soli keine scharfe 
Trennung der genannten Objektklassen implizie- 
ren. Das Einstellungsobjekt «Person A» ist eher 
ein Reiz, wenn es etwa nur um das Aussehen von 
A geht. «Person A» ist eher ein Begriff, wenn 
damit die Gesamtheit der Eigenschaften von A 
(Meinungen, Personlichkeitsmerkmale usw.) 
gemeint ist. «Ideologie X» kann eher als Begriff 
(der Inhalt der Ideologic) oder eher als Verhalten 
(mit dieser Ideologic verbundene politische Ak- 
tivitaten) gemeint sein. 

Obwohl sich die hier vorgeschlagene Klassift- 
zierung der Einstellungsobjekte nicht exakt 
durchfiihren laBt, ist sie dennoch zweckmaBig. 
Der Forscher sowie der Praktiker sollte sich in 
jedem Fall iiberlegen, ob das untersuchte Ein- 
stellungsobjekt eher der einen oder anderen 
Klasse angehort. Die Einstellung zu «Auto- 
marke B» (Reiz oder Begriff) ist nicht identisch 
mit der Einstellung zu «Kauf eines Autos der 
Marke B» (Verhalten). Fur praxisorientierte Fra- 
gestellungen (etwa der Werbepsychologie, der 
politischen Psychologie oder der Padagogik) 
wird in der Regel die Einstellung zu Verhaltens- 
weisen interessanter sein als die zu Reizen oder 
Begriffen. (Die hier angedeutete Problematik 
wird in Abschnitt 4.24 ausfiihrlich erortert.) 
Der Terminus «Bewertung» (eines Einstellungs- 
objekts) hat hier dieselbe Bedeutung wie in Ab- 
schnitt 2.42 (Kognitive Lerntheorien). Der (sub- 
jektive) Wert W eines Einstellungsobjekts EO 
kann negativ, neutral oder positiv sein. Positive 
und negative Bewertungen (Einstellungen) kon- 



nen in feinsten Abstufungen mehr oder weniger 
positiv bzw. negativ sein. Es wird auBerdem 
angenommen, daB es eine feste obere Grenze 
(+ a) fur positive und eine feste untere Grenze 
(- a) fur negative Einstellungen gibt: 

(- a) < W(EO) = (+ a) 

Die Einstellungsobjekte einer Person sind nicht 
isolierte Elemente, sondern stehen zum GroBteil 
miteinander in Verbindung (durch Assoziation, 
durch begriffliche Relationen wie Uberordnung, 
Unterordnung, Eigenschaft, Widerspruch 
usw.). Mit anderen Worten: Einstellungen kann 
man genauso wie alle anderen Kognitionen als 
Knoten in semantischen Netzwerken auffassen, 
die durch Kanten (Relationen) mit anderen Kno- 
ten verbunden sind. Und umgekehrt: Jede Ko- 
gnition in einem semantischen Netz kann ein 
Einstellungsobjekt werden (es kann eine Einstel- 
lung zum Inhalt der Kognition entwickelt wer- 
den). Die Einstellung (Bewertung) eines konkre- 
ten Objekts hangt von den Bewertungen der 
Einstellungsobjekte ab, die mit ihm verbunden 
sind. Diese Verbindungen zwischen Einstel- 
lungsobjekten konnen realen Sachverhalten ent- 
sprechen, das muB aber nicht der Fall sein. (Ob 
die subjektiven Beziehungen zwischen Einstel- 
lungsobjekten Entsprechungen in der Realitat 
haben oder nicht, ist in diesem Zusammenhang 
gleichgiiltig. Bewertungen werden durch sub- 
jektive, nicht durch objektive Relationen zwi- 
schen Objekten determiniert. Eine Person A, die 
von B fur intelligent, schon und ehrlich gehalten 
wird, wird von B positiv bewertet, gleichgiiltig, 
ob sie intelligent, schon und ehrlich ist oder 
nicht.) 

In Anlehnung an Rosenberg (1956, 1960a, 
1960 b, 1968) konnte man sich die Einstellung zu 
einem konkreten Objekt folgendermaBen vor- 
stellen 1 . Das Einstellungsobjekt EO ist durch 
eine Reihe von Beziehungen (die Relationen 
Rel 1; . . ., Rel;, . . ., Rel n ) mit n anderen Einstel- 
lungsobjekten (EOi, . . ., EO,, . . ., EO„) verbun- 
den, siehe Abbildung 74. (Zum besseren Ver- 
standnis moge sich der Leser ein konkretes Bei- 
spiel vergegenwartigen. EO konnte eine be- 



1 Ahnliche Modelle wurden u.a. von Dulany (1961, 
1968), Fishbein (1963, 1965, 1967) und Osgood, Sa- 
porta und Nunnaly (1956) vorgeschlagen. 




182 



4. Kapitel: Einstellungen 




stimmte Gruppe sein, die EO, waren dann Eigen- 
schaften, Zielsetzungen, Aktivitaten usw. dieser 
Gruppe bzw. ihrer Mitglieder.) 

Die Relationen zwischen den Objekten haben 
dieselben formalen Eigenschaften wie Bewer- 
tungen. Sie konnen negativ oder positiv sein". 
Positive Relationen sind die folgenden: A ist 
ahnlich B, A hat die Eigenschaft B, A ist ein Teil 
von B, wenn A dann B, A und B treten gemein- 
sam auf (z. B. auf Verhalten A folgt Konsequenz 
B), A schatzt B, A hilft B, A ist mit B befreundet 
usw. Beispiele fur negative Relationen sind: A 
steht im Gegensatz (Widerspruch, Negation) zu 
B, wenn A dann nicht B, A haBt B, A hindert B. 
Eine positive Relation liegt also immer dann vor, 
wenn zwei Elemente A und B durch die Relation 
verbunden werden (wenn eine Beziehung oder 
Einheit zwischen ihnen hergestellt wird) und/ 
oder wenn eine positive emotionale (oder wer- 
tende) Beziehung zwischen ihnen besteht. Eine 
negative Relation ist gegeben, wenn zwei Ele- 
mente A und B durch die Relation getrennt 
werden und/oder wenn eine negative emotionale 
(oder wertende) Beziehung zwischen ihnen be- 
steht. 

Positive und negative Relationen konnen in Ab- 
stufungen auftreten: A ist B mehr oder weniger 



2 Man kann auch von neutralen Relationen sprechen. Be- 
steht keinerlei Beziehung zwischen A und B, dann stehen 
sie in neutraler Relation (Nullrelation) zueinander. So 
gesehen, sind alle Einstellungsobjekte miteinander ver- 
bunden. Zwischen vielen von ihnen besteht allerdings 
lediglich die Nullrelation. Diese Formulierung kann auch 
so aufgefaBt werden: Fur alle Paare von Einstellungsobjek- 
ten ist die Moglichkeit einer positiven oder negativen 
Relation gegeben. Bei manchen Paaren ist die Moglichkeit 
(noch) nicht realisiert. 



ahnlich, A und B treten manchmal, oft oder 
immer gemeinsam auf, A schatzt B ein wenig 
oder sehr, A steht teilweise im Gegensatz zu B, 
A hindert B mehr oder weniger usw. Wie bei den 
Werten wird auch hier angenommen, daB es eine 
feste obere Grenze (+ b) fiir positive und eine 
feste untere Grenze (- b) fiir negative Relatio- 
nen zwischen EO und EOj gibt: 

(- b) ^ Rel (EO, EO;) ^ (+ b) 

Die im Abschnitt 2.42 besprochenen Erwartun- 
gen sind ein Spezialfall der EO-EO r Beziehun- 
gen. In diesem Fall entspricht EO einem Verhal- 
ten R, EO, entspricht einer Verhaltenskonse- 
quenz (Reiz) S. Die Relation Rel entspricht der 
subjektiven Wahrscheinlichkeit p, der Erwar- 
tung, daB S auf R folgt. 

Jede konkrete Relation zwischen zwei Einstel- 
lungsobjekten wird im folgenden eine Meinung 
genannt. (Diese Definition des Begriffs «Mei- 
nung» stimmt mit dem iiblichen Sprachgebrauch 
zumindest in jenen Fallen iiberein, in denen die 
in Beziehung zueinander stehenden Einstel- 
lungsobjekte Begriffe sind und sofern diese Be- 
ziehung bewuBt ist - was nicht immer der Fall 
sein muB.) Erwartungen sind nach dieser Defini- 
tion eine Teilmenge der Meinungen, namlich 
solche Meinungen, bei denen EO ein Verhalten, 
EO, eine Verhaltenskonsequenz und Rel eine 
subjektive Wahrscheinlichkeit ist. Statt «ein EO 
ist mit einer Reihe anderer EO ; verbunden» kon- 
nen wir auch sagen «iiber jedes EO hat man eine 
Reihe von Meinungen». 

Manche Meinungen tragen zu einer positiven, 
andere zu einer negativen Einstellung beziiglich 
EO bei. Je nach Qualitat (Richtung, Vorzeichen) 
von Rel und EOj liegt einer von vier moglichen 
Meinungstypen vor: 

(1) positive Relation zwischen EO und positi- 
vem EOj 

(2) positive Relation zwischen EO und negati- 
vem EOj 

(3) negative Relation zwischen EO und positi- 
vem EOj 

(4) negative Relation zwischen EO und negati- 
vem EOj 

Meinungen vom Typ (1) und (4) sagen etwas 
Positives, Meinungen vom Typ (2) und (3) etwas 
Negatives iiber EO aus. Die Gesamtbewertung 
von EO ist eine Art Mittelwert aller mit EO 
verbundenen Meinungen. 
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Das soli an einem Beispiel veranschaulicht wer- 
den. EO ist eine Gruppe (etwa eine Gruppe von 
Freunden, oder die Gruppe der Berufskollegen 
oder eine Organisation), die durch bestimmte 
Eigenschaften und Tatigkeiten charakterisiert ist 
(siehe Abbildung 75). Die oberen und unteren 
Grenzen der Relationen sowie der Bewertungen 
sollen - 3 und + 3 sein. (Die Festlegung der 
numerischen Grenzen ist willkurlich. Die Werte 
- 3 und + 3 werden in zahlreichen Untersu- 
chungen, vor allem von Osgood und seinen 
Mitarbeitern, verwendet.) Ferner sollen negative 
Relationen durch strichlierte und positive durch 
durchgehende Linien symbolisiert werden. 



EO (Gruppe A) 




EO.j (kritisch) 
E0 2 (aggressiv) 



"" E0 3 (Ziele) 
v EO^ (Gruppe B) 



(1) Alle Mitglieder der Gruppe A (+3) 
denken kritisch (+3). 

(2) Einige Mitglieder der Gruppe A sind manchmal (+1 ) 
aggressiv (—3). 

(3) Manche Mitglieder der Gruppe A sind nicht hinreichend aktiv (— 1) 
um ihre Ziele (+2) durchzusetzen. 

(4) Gruppe A steht vollig im Gegensatz (—3) 

zu Gruppe B (—3), die unkritisch die Ideologie X vertritt. 
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Abbildung 75 



Nach Rosenberg stehen die beiden Meinungs- 
komponenten Relation und Wert von EO; in 
multiplikativer Beziehung zueinander. Die Ein- 
stellung zu EO entspricht dem Mittelwert der 
Produkte aus Rel, und EO r Da dieser Mittelwert 
zwischen den Werten - 9 (= - 3 ■ - 3) und + 9 
(= + 3 • + 3) liegen kann, wird er «normali- 
siert», indem er durch 3 dividiert wird. Dadurch 
bewegt er sich innerhalb der mit - 3 und + 3 
festgesetzten Grenzen unseres Bewertungskonti- 
nuums. Im Beispiel der Abbildung 75 ergibt sich 
ein Einstellungswert von ca. + 1 (genau 'Yn), 
also eine maBig positive Einstellung. 



W (EO) = — Y Relj • W (EO;) 

3 n i=1 

Es ware auch denkbar, daB die Einstellung zu EO 
nicht dem Mittelwert, sondern einfach der 
Summe der Meinungen liber EO entspricht. 
Manche Autoren (wie Rshbein) bevorzugen ein 
Summenmodell, andere (wie Osgood) ein 
Durchschnittsmodell. Gegen ein Summenmo- 
dell lassen sich prinzipielle Grunde anfiihren. 
Geht man von einem Summenmodell aus, dann 
lassen sich keine Grenzen fur die Bewertung des 
Einstellungsobjekts festlegen. Ein mit 100 (aus- 
schlieBlich) positiven Meinungen verbundenes 
EO wiirde dann lOOmal positiver bewertet als ein 
Objekt, das nur mit einer giinstigen Meinung 
verbunden ist. - Die Frage, ob ein Summen- 
oder ein Durchschnittsmodell vorzuziehen ist, 
wird im Abschnitt 5.321 eingehender behan- 
delt. 

Eines der bekanntesten Summenmodelle - und 
vielleicht das bekannteste Einstellungsmodell 
iiberhaupt - stammt von Rshbein (1963, 1965). 
Unter Verwendung der bisher beniitzten Sym- 
bole lautet es: 

W (EO) = S Rel; • W (EO,) 

i=l 

Im englischen Originaltext steht 

n 

A 0 = I b; • e ; 

i=l 

wobei A 0 die Einstellung (attitude) zu einem 
Objekt O ist. Die Produkte b,e; charakterisieren 
die einzelnen Meinungen liber O. Die Bewertun- 
gen (evaluations) e; sind die Bewertungen der 
Eigenschuften oder Merkmale i von 0. Die Rela- 
tionen b; sind Meinungsstarken (belief strength). 
Unter der Meinungsstarke b; versteht man die 
subjektive Wahrscheinlichkeit oder GewiBheit, 
mit der man annimmt, daB das Objekt O das 
Merkmal i besitzt (oder die Konsequenz i mit 
sich bringt). Das FiSHBEiN-Modell unterscheidet 
sich also nicht bloB dadurch vom weiter oben 
vorgestellten allgemeineren Einstellungsmodell, 
daB es ein Summen- und kein Durchschnitts- 
modell ist, sondern auch darin, daB es nur eine 
spezielle Art von Meinungen betrachtet (subjek- 
tive Wahrscheinlichkeiten des Vorhandenseins 
bestimmter Eigenschaften oder des Eintretens 
bestimmter Konsequenzen). 

DaB die Einstellung zu einem Objekt in der 
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angegebenen Weise von den objektbezogenen 
Meinungen abhangt, wurde in zahlreichen Un- 
tersuchungen nachgewiesen (Anderson, 1965; 
Cartwright, 1949; Dulany, 1961, 1968; 
Fishbein, 1963; Rosenberg, 1956; Woodruff 
und DiVesta, 1948 u.a.). Rosenberg (1960c) 
zeigte auBerdem, daB eine mittels Hypnose vor- 
genommene (und daher den Vpn nicht bewuBte) 
Einstellungsanderung zu einer entsprechenden 
Anderung der relevanten Meinungen fiihrte 
(«Rationalisierung»). 

Das hier vorgeschlagene Einstellungskonzept 
(Einstellung als Bewertung eines Objekts auf 
einem eindimensionalen Bewertungskonti- 
nuum) wurde bereits von Thurstone (1931) 
und in neuerer Zeit von Rshbein (1967) vertre- 
ten. Andere Autoren (z.B. Allport, 1935; 
Krech, Crutchfield und Ballachey, 1962) 
betrachten Einstellungen als mehrdimensionale 
Gebilde. Es handelt sich dabei jedoch eher um 
Definitionsunterschiede als um inhaltliche Un- 
terschiede. Allport, Krech, Crutchfield 
und Ballachey bezeichnen die Objektbewer- 
tung und das ganze mit einem Objekt verbun- 
dene Meinungssystem als die Einstellung zu 
diesem Objekt. Fishbein und Thurstone be- 
zeichnen nur die Objektbewertung als Einstel- 
lung. Diese Bewertung wird aber immer im 
Zusammenhang mit einem Meinungssystem ge- 
sehen und als von diesem determiniert aufgefaBt. 
Die begriffliche Trennung der Bewertungs- und 
Meinungsaspekte (oder, wie Rosenberg sagt, 
der ciffektiven und kognitiven Einstellungskom- 
ponenten) hat sich in vielen Fallen als zweckma- 
Big erwiesen. 

In Abschnitt 3.323 wurde die Ahnlichkeit zwi- 
schen semantischen Netzwerken und den kogni- 
tiven Strukturen der Einstellungsforschung er- 
wahnt. Die Gemeinsamkeiten und Unterschiede 
in den beiden Ansatzen sollen jetzt etwas aus- 
fiihrlicher besprochen werden. Die offensichtli- 
che Gemeinsamkeit besteht darin, daB die theo- 
retischen Grundbegriffe dieselben sind; Kogni- 
tionen und Relationen zwischen diesen. Ein we- 
sentlicher Unterschied liegt in den divergenten 
Orientierungen und Interessen der beiden Rich- 
tungen; Wahrend die Sprachpsychologie primar 
kognitiv-deskriptiv orientiert ist, ist die Einstel- 
lungsforschung primar an affektiven und wertbe- 
zogenen Prozessen interessiert (vgl. dazu En- 
GELKAMP, 1978). 



Diese verschiedenen Blickrichtungen machen 
verstandlich, daB jeweils andere Teile der Theo- 
rie besser ausgearbeitet sind. Wahrend in der 
Sprachpsychologie wohlbegriindete theoretische 
Annahmen dariiber existieren, welche Arten von 
Relationen es gibt, wird in den meisten Einstel- 
lungstheorien nur ganz allgemein zwischen posi- 
tiven und negativen Relationen unterschieden. 
Diese Klassifizierung ist zwar sehr global, be- 
tont aber einen wichtigen Punkt, der von 
sprachpsychologischen Theorien meistens iiber- 
sehen wird, namlich die Existenz von negativen 
Relationen. Zwar enthalten einige Theorien 
(z.B. Kintsch, 1988) positive und negative 
Relationen, aber die negativen Relationen sind 
hier bei weitem nicht so wichtig wie in den 
Einstellungstheorien. Die Sprachpsychologie ist 
hier noch immer allzu logisch orientiert und 
iibersieht, daB es im Alltagsdenken nicht nur 
wichtig ist, welche Eigenschaften ein Objekt 
hat, sondern auch, welche Eigenschaften es 
nicht hat (aber vielleicht haben sollte). Ahnlich 
ist es im Alltagsdenken nicht nur wichtig, was ein 
Objekt ist (zu welcher Klasse oder Kategorie es 
gehort), sondern auch, was ein Objekt nicht ist. 
Auch das Vernachlassigen der Relationsquanti- 
fizierungen in der Sprachpsychologie ist ein un- 
realistischer und allzu logischer Zug. Normaler- 
weise ist es namlich nicht der Fall, daB einem 
Objekt eine Eigenschaft zugeschrieben wird 
oder nicht, sondern die Aussage (Meinung) ist 
mehr oder weniger gewiB, bzw. die Eigenschaft 
wird dem Objekt in groBerem oder geringerem 
AusmaB zugeschrieben (oder abgesprochen). 
Diese Tatsache wird nur vom Prototypenansatz 
(Abschnitt 3.315) beriicksichtigt. Ansonsten 
gibt es zwar in einigen Theorien (z. B. Ander- 
son, 1983) quantifizierte Relationen, jedoch 
handelt es sich dabei um Assoziationen unter- 
schiedlicher Starke, aber nicht um verschiedene 
Grade der Ahnlichkeit, GewiBheit usw. (Aller- 
dings kann - worauf in Abschnitt 4.138 naher 
eingegangen wird - die subjektive Wahrschein- 
lichkeit eines Ereignisses sehr stark vom Grad 
der Auffindbarkeit des Ereignisses im Gedacht- 
nis abhangen. Diese hangt von der Starke des 
betreffenden Gedachtnisknotens und der angren- 
zenden Assoziationen ab. Man kann also zumin- 
dest teilweise die einstellungstheoretische Rela- 
tionsstarke auf die gedachtnistheoretische Rela- 
tionsstarke zuruckfiihren.) 
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SchlieBlich ist das vollige AuBerachtlassen sub- 
jektiver Bewertungen in den semantischen 
Struktumetzen zu erwahnen. Denkprozesse sind 
nicht immer logisch, sondern haufig «wunsch- 
haft» verzerrt (siehe die Abschnitte 1.34 iiber 
Dissonanztheorie, 4.4 iiber Konsistenztheorie, 
und 5.33 iiber die Wirkungen von Sympathie). 
Solche Verzerrungen konnen nur unter Beriick- 
sichtigung von Bewertungen erklart werden. 
Diese Mangel der strukturellen Netze konnen 
miihelos behoben werden. Um zwischen positi- 
ven und negativen Relationen unterscheiden zu 
konnen, miissen zu den positiven Relationen 
istein, ist und hat die entsprechenden negativen 
Relationen istkein , istnicht und hutnicht hinzu- 
gefiigt werden. Die Starke der Relationen kann 
dadurch beriicksichtigt werden, daB zu jeder 
Relation der entsprechende Zahlenwert angege- 
ben wird (bei der graphischen Darstellung in 
Klammem neben dem Namen der Relation). Zur 
Beriicksichtigung von Bewertungen muB ein 
neuer Relationstyp Wert eingefiihrt werden, der 
jeder Kognition die entsprechende Zahl auf 
einem gemeinsamen Wertkontinuum (Einstel- 
lungskontinuum) zuordnet. Ein mit diesen Zu- 
satzen versehenes strukturelles Netz kann nicht 
nur (wie bisher) wertneutrale Bedeutungszusam- 
menhange beschreiben, sondern auch Einstel- 
lungsstrukturen. Abbildung 76 zeigt die Darstel- 
lung des Einstellungsbeispiels aus Abbildung 75 
in Form der modifizierten Netzstruktur. 




Es sind aber nicht nur die semantischen Netze 
mangelhaft (aus sozialpsychologischer Sicht), 
sondern auch die iiblichen Darstellungen von 
Einstellungsstrukturen (aus sprachpsychologi- 
scher Sicht). Eine psychologisch adaquate Be- 
schreibung von Einstellungsstrukturen miiBte 
die Unterscheidung zwischen primaren und se- 
kundaren Kognitionen beriicksichtigen (in Ab- 
bildung 76 wurde wegen der besseren Ubersicht- 
lichkeit diese Unterscheidung nicht beachtet). 
Die in der Sprachpsychologie iibliche sorgfaltige 
theoretische Analyse von Relationstypen konnte 
auch zur Prazisierung von Einstellungsmodellen 
beitragen. Vor allem die Prozesse der Meinungs- 
bildungen und -anderungen konnten durch Ein- 
beziehung sprachpsychologischer (semanti- 
scher) Theorien besser verstanden und genauer 
erklart werden. 

4.12 Die Messung von Einstellungen 

Da man nicht nur wissen will, ob eine Einstel- 
lung positiv, neutral oder negativ ist, sondern 
dariiber hinaus auch noch wie stark positiv oder 
negativ sie ist, muB man Einstellungen genau 
messen. Zu diesem Zweck wurden einige Me- 
thoden zur Herstellung von Einstellungsskalen 
entwickelt. Eine Einstellungsskala ist eine Liste 
von Fragen und/oder Feststellungen (Aussagen) 
in bezug auf ein Einstellungsobjekt. Ein Teil 
dieser Fragen bzw. Aussagen druckt eine posi- 
tive Haltung hinsichtlich des Objekts aus (z. B. 
«ohne Religion ist das Leben vollig sinnlos»), 
der andere Teil eine negative Haltung (z. B. 
«Religion ist nur ein Mittel der Herrschenden zur 
Unterdriickung des Volks»). 

Die Person, deren Einstellung zu einem be- 
stimmten Objekt auf diese Weise gemessen 
wird, muB bei jeder Frage bzw. Aussage der 
Einstellungsskala angeben, ob sie diese bejaht 
bzw. akzeptiert oder verneint bzw. ablehnt. Aus 
Anzahl und Art der akzeptierten und abgelehnten 
Aussagen schlieBt man dann auf Richtung (posi- 
tiv oder negativ) und Starke der untersuchten 
Einstellung. Eine Person, die ausschlieBlich 
(oder vorwiegend) positive Aussagen iiber X 
akzeptiert, hat eine positive Einstellung zu X. 
Akzeptiert sie viele positive Aussagen, hat sie 
eine sehr positive Einstellung zu X; akzeptiert sie 
nur einige der vorgegebenen positiven Aussa- 
gen, hat sie bloB eine maBig positive Einstel- 



Abbildung 76 
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lung. Wenn jemand eher negative Aussagen liber 
X akzeptiert, dann schlieBt man aus diesem 
Umstand auf seine negative Einstellung zu X. 
Die bekanntesten und verbreitetsten Methoden 
zur Konstruktion von Einstellungsskalen wur- 
den von Guttman (1944, 1947, 1950), Ukert 
(1932) und Thurstone (1927, 1928, 1929; 
Thurstone und Chave, 1929) entwickelt 3 . 
Alle diese Einstellungsskalen haben den groBen 
Nachteil, daB ihre Herstellung sehr aufwendig 
und ihre Vorgabe ziemlich zeitraubend ist: Zu- 
erst muB festgestellt werden, ob die vorgesehe- 
nen Fragen bzw. Aussagen die notwendigen 
formalen (statistischen) Voraussetzungen erfiil- 
len. Zu dieser Uberpriifung benotigt man oft 
Hunderte von Vpn. Aufgrund der Datenanalyse 
werden die unbrauchbaren Fragen und Aussagen 
ausgeschieden. Die verbleibenden Fragen und 
Aussagen bilden dann die gewiinschte Einstel- 
lungsskala. Bei der Vorgabe der Skala (Einstel- 
lungsmessung) miissen die Vpn alle (in der Re- 
gel einige Dutzend) Fragen der Skala beantwor- 
ten. 

In den letzten Jahren setzt sich immer mehr eine 
wesentlich einfachere Art der Einstellungsmes- 
sung durch. Das untersuchte Einstellungsobjekt 
muB dabei von den Vpn lediglich auf einigen 
(etwa drei bis zehn) Dimensionen eingestuft 
werden. Abbildung 77 zeigt einige in diesem 
Zusammenhang besonders oft verwendete Di- 
mensionen. 

Es handelt sich bei dieser Methode, wie man 
sieht, um eine Kurzfassung des semantischen 
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Abbildung 77 



3 Eine leicht verstandliche Einfuhrung in die Methoden der 
Einstellungsskalierang ist das Buch von Edwards (1975). 
Eine etwas anspruchsvollere Darstellung, die allerdings 
auch die neueren Skalierungsverfahren umfaBt, gibt Da- 
wes (1972). 



Differentials (vgl. Abschnitt 3.317). Ftir den 
Zweck der Einstellungsmessung wird man dabei 
(zumindest vorwiegend) solche Adjektivpaare 
(Dimensionen) verwenden, die den Bewertungs- 
faktor reprasentieren. Die Einstellung einer Per- 
son zum Objekt X entspricht dem Mittelwert 
ihrer Einstufungen des Objekts X. 

Die Einstellungsmessung mit Hilfe des semanti- 
schen Differentials hat sich in Forschung und 
Praxis ausgezeichnet bewahrt. Die genannte Me- 
thode ist nicht nur wesentlich okonomischer als 
alle Einstellungsskalen und -fragebogen, son- 
dern hat noch zahlreiche andere Vorteile. Sie ist 
immer anwendbar. Zur Untersuchung eines 
neuen (noch nicht untersuchten) Einstellungsob- 
jekts muB nicht erst in muhsamer und zeitrauben- 
der Arbeit eine neue Einstellungsskala herge- 
stellt werden. Einstellungsmessungen beziiglich 
verschiedener Objekte sind vergleichbar (Aussa- 
gen wie «Person A hat eine positivere Einstel- 
lung zu X als zu Y» sind moglich). Das ist bei 
Verwendung von fragebogenartigen Skalen 
streng genommen nicht zulassig (weil die Frage- 
bogen beziiglich X und Y verschiedene MeB- 
instrumente sind und nicht unbedingt vergleich- 
bare Daten liefern). 

Mit dem Einstellungsmodell von Fishbein ist 
auch eine eigene Methode der Einstellungsmes- 
sung verbunden (s. Abbildung 78). Die Vp soil 
zunachst angeben, welche Eigenschaften ein 
vorgegebenes Einstellungsobjekt nach ihrer 
Meinung hat, bzw. welche Konsequenzen es 
herbeifiihrt. Abbildung 78 zeigt die Meinungen 
einer fiktiven Vp zu Autos der Firma X. Im 
nachsten Schritt muB die Vp jede genannte Ei- 
genschaft oder Konsequenz bewerten (haufig 
werden dazu bipolare Skalen von - 3 bis + 3 
verwendet). AbschlieBend muB die Vp noch die 
Meinungsstarken angeben, d. h. wie sicher sie 
ist, daB das Einstellungsobjekt die von ihr ge- 
nannten Eigenschaften wirklich aufweist. (Diese 
subjektiven Wahrscheinlichkeiten konnen eben- 
falls mit Hilfe bipolarer Skalen gemessen wer- 
den. In einem GroBteil der publizierten Untersu- 
chungen wurden jedoch unipolare Skalen von 0 
bis + 3 verwendet.) 

Jede Vp kann so viele Eigenschaften nennen wie 
sie will. (Es gibt auch ein modifiziertes Verfah- 
ren, bei dem die Eigenschaften vorgegeben wer- 
den.) Nach Fishbein werden im Durchschnitt 5 
bis 9 Eigenschaften genannt. Das sind die wich- 
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Autos der Firma X 

1 . schon 

2. schnell 

3. bequem 

4. teuer 

5. zuverlassig 

6. hoher Benzinverbrauch 

7. 



I — l — i — I — i — h^K 
I — I — I — 1 I X I 

I 1 — I 1 — I — 

ae- 1 — i — i — i — i — i 
i — i — i — i — i — x — i 

i x i — i — i — i — i 



h — 

H — I — X 
1 X I 
H — HbK 
x— i — i 
x — i — i 



3-3 = 9 

2- 3 = 6 

3- 2 = 6 
-3 - 3 = -9 

2-1 = 2 

- 2-1 = -2 
Ee-b-12 
b £ e ' b = 0,67 



Abbildung 78 



tigsten Meinungen (salient beliefs) zum Objekt, 
die am schnellsten im Gedachtnis aktiviert wer- 
den. Natiirlich konnen die meisten Vpn nach 
muhevollem Nachdenken noch mehr Meinungen 
auBern. Die Einstellung kann jedoch schon auf- 
grund der wichtigsten Meinungen berechnet 
werden. 

Zu diesem Zweck werden zuerst fur alle genann- 
ten Eigenschaften i die Produkte ejb; gebildet und 
dann summiert. (Falls man aus theoretischen 
Griinden ein Durchschnittsmodell bevorzugt, 
kann man auch den Mittelwert der e,b, berech- 
nen.) 

Diese Methode der Einstellungsmessung (und 
verwandte Methoden, die auf ahnlichen Pro- 
duktsummen beruhen) hat denselben Vorteil wie 
das Semantische Differential: Sie ist sehr okono- 
misch, weil sie universell und ohne Voruntersu- 
chungen anwendbar ist. Dariiber hinaus bietet 
sie noch weitere Vorteile. Sie gibt AufschluB 
iiber die inhaltliche und formale Struktur einer 
Einstellung. Zum Beispiel kann man die Anzahl 
n der genannten Eigenschaften als MaB der 
Komplexitat (oder Simplizitat) einer Einstellung 
auffassen. Man kann die durchschnittliche Mei- 
nungssicherheit (Mittelwert der b ; ) berechnen, es 
laBt sich ein MaB der Homogenitat bzw. Ambi- 
valenz ableiten, usw. (Homogenitat und andere 
Strukturaspekte von Einstellungen werden in 
Abschnitt 4.132 besprochen). 

AbschlieBend noch einige methodische Anmer- 



kungen tiber Produktsummenmodelle in der Ein- 
stellungsmessung (- nur fur statistisch und me- 
thodisch versiertere Leser; methodisch weniger 
interessierte Leser mogen zum nachsten Ab- 
schnitt iibergehen): Produktsummenmodelle 

werden sehr haufig zur Einstellungsmessung 
verwendet. (Aber auch in anderen Bereichen 
gibt es Produktsummentheorien. Zu dieser 
Theorienklasse gehoren die sogenannten Erwar- 
tung-mal-Wert-Theorien, z. B. die Lemtheorie 
von Rotter.) Meistens wird dabei angenom- 
men, daB sowohl die Einstellung selbst, als auch 
deren Komponenten (z. B. die b, und e,) auf In- 
tervallskalenniveau erfaBt werden. Nun hat 
Orth (1985) nachgewiesen, daB bei Produkt- 

n 

summenmodellen der Form A = b, b, e, A nur 

dann eine sinnvolle (meBtheoretisch «bedeut- 
same») Messung der Einstellung auf Inter- 
vallskalenniveau ist, wenn die Komponenten e, 
und bj auf Verhaltnisskalenniveau gemessen 
wurden - was bei den iiblichen Ratingskalen 
nicht der Fall ist, denn Ratingskalen ergeben 
nach Meinung vieler Forscher bestenfalls Daten 
auf Intervallskalenniveau. (Es gibt noch be- 
stimmte Spezialfalle der Skaleneigenschaften 
von b; und e^ die ebenfalls zu sinnvollen Ergeb- 
nissen fiihren. Auf sie kann hier nicht eingegan- 
gen werden. ) 

Orth (1985) zeigte auBerdem, daB es bei folgen- 
der Modifikation des Produktsummenmodells 




188 



4. Kapitel: Einstellungen 



ausreicht, e, und b; auf Intervallskalenniveau zu 
erfassen: 

A = t (ei + c) (bj + d). ( D 

c und d sind reele Konstanten, die entweder 
empirisch ermittelt (mit der Methode der klein- 
sten Quadrate geschatzt) oder aufgrund theoreti- 
scher Uberlegungen festgelegt werden konnen. 
Aufgrund theoretischer Uberlegungen schlug 
Dohmen (1985) Gleichung (2) als Alternative zu 
(1) vor. Die Konstanten c und d wurden durch 
e und - b ersetzt, wobei e und b die arithmeti- 
schen Mittelwerte von ej bzw. b, sind. Auch bei 
Modell (2) geniigt die Messung von ej und b; auf 
Intervallskalenniveau. Modell (2) hat den Vor- 
teil, daB es nicht notwendig ist, die Konstanten c 
und d zu schatzen. 

A = £ (ej — e) (b, - b). (2) 

i= 1 

Wenn die rechte Seite der Gleichung (2) durch 
die Konstante ns e Sb dividiert wird (wobei s e und 
Sb die Streuungen von e bzw. b sind), erhalt man: 

A , _ I(e; - e) (b, - b) I z Ci z b 

A = 1 — - = r eb . (3) 

ft s e n 

Durch die Division durch s e Sb werden aus den 
Differenzen (ej— e) und (b, — b) z-normierte 
Werte, und durch die Division durch n erhalt 
man schlieBlich den Mittelwert der Produkte 
z e Zb . Dieser Ausdruck ist die Produktmoment- 
korrelation zwischen e und b. 

Daraus folgt die psychologisch sehr interessante 
Aussage, daB man Einstellungen auch als Korre- 
lationen (zwischen ihren Komponenten b und e) 
auffassen kann. Je hoher diese Korrelation ist, 
desto positiver ist die Einstellung. Eine hohe 
positive Korrelation bedeutet: le positiver ein 
Merkmal bewertet wird, desto wahrscheinlicher 
ist es, und je negativer ein Merkmal bewertet 
wird, desto unwahrscheinlicher ist es. 
Psychologisch interessant ist auch folgende Um- 
formung von (1): 

A = b, + d Xej + cXbj + ncd. (4) 

Formel (4) bedeutet, daB Einstellungen aus meh- 
reren additiven Komponenten bestehen. djjej ist 
die Bewertungs- oder affektive Komponente. 



c£bj - die kognitive Komponente - ist um so 
groBer, je sicherer die Meinungen sind. Jje.b, 
kann man als Wechselwirkungs- oder Konsi- 
stenzkomponente auffassen, die groB ist, wenn e; 
und b; proportional sind, wenn also besonders 
sichere Meinungen mit extremen Bewertungen 
verbunden sind. (Da fur A nur Intervallskalenni- 
veau angenommen wird, sind lineare Transfor- 
mationen zulassig, weshalb man die schwer in- 
terpretierbare Komponente ncd auBer Acht las- 
sen kann.) 

Dohmen, Doll und Orth (1986) analysierten 
drei Datensatze, in denen jeweils mehrere Ein- 
stellungsobjekte von den Vpn beurteilt worden 
waren. Von jeder Vp waren fur jedes Einstel- 
lungsobjekt die ej und bj auf Ratingskalen ange- 
geben worden, und auBerdem eine direkte Ein- 
schatzung ihrer Einstellung (ebenfalls auf einer 
Ratingskala). Aufgrund der ej und b r Werte wur- 
den nun die theoretischen Einstellungen berech- 
net - u. a. nach den Formeln (1) und (3) und mit 
den direkten Einstellungsurteilen korreliert. 
(Um Formel [1] anwenden zu konnen, muBten 
die Konstanten c und d mit der Methode der 
kleinsten Quadrate geschatzt werden.) Beide 
Modelle - (1) und (3) - stimmen gut mit den 
Daten iiberein. Ein GroBteil der Korrelationen 
war groBer als 0,7, einige waren sogar liber 0,9. 
Das Modell (1) war geringfiigig besser als Mo- 
dell (3). 

Sehr interessant sind auch die Ergebnisse beziig- 
lich der Schatzungen von c und d. Die errechne- 
ten Werte lagen durchwegs nahe bei den Skalen- 
mittelpunkten. (Genauer: wenn m ein Skalen- 
mittelpunkt ist, lag die Schatzung nahe bei - m.) 
Dadurch wurden die urspriinglichen Daten (an- 
nahernd) in Differenzen zwischen dem ur- 
spriinglichen Wert und dem Skalenmittelpunkt 
transformiert (aus X wurde X -m). Das bedeu- 
tet, daB bei Verwendung bipolarer Skalen mit 
einem Mittelpunkt von Null (z. B. - 3 bis + 3) 
die Unterschiede zwischen den urspriinglichen 
Werten (b, und e,) und den transformierten Wer- 
ten [(bj+d) und (ej+c)] klein sind, so daB man 
sie eventuell vemachlassigen kann. Bei Verwen- 
dung unipolarer Skalen konnen jedoch betracht- 
liche Unterschiede zwischen urspriinglichen und 
transformierten Werten auftreten. Die Analysen 
von Dohmen, Doll und Orth (1986) zeigten, 
daB die Ergebnisse bei Verwendung der Skalen- 
mittelpunkte fiir c und d praktisch genau so gut 
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waren wie bei Verwendung der geschatzten 
Werte (also wenn c und d mit der Methode der 
kleinsten Quadrate berechnet wurden). 

4.13 Entstehung und Anderung von 
Einstellungen 

4.131 Entstehung und Anderung 
Nach dem hier vorgeschlagenen und empirisch 
gut bestatigten Einstellungsmodell (vgl. Ab- 
schnitt 4.11) hangt die Einstellung zu einem 
Objekt (d. h. seine Bewertung) von den Meinun- 
gen ab, die mit dem Objekt verbunden sind. (Der 
Terminus «Meinung» wird weiterhin in dem 
allgemeinen Sinn verwendet, wie er in Abschnitt 
4.11 definiert wurde.) Entstehung und Anderung 
von Einstellungen sind somit notwendig mit der 
Entstehung und Anderung von Meinungen ver- 
bunden. 

Eine Einstellung entsteht dadurch, daB Bezie- 
hungen zwischen dem Objekt EO und einem 
oder mehreren anderen EO ; hergestellt werden. 
Auf welche Art das geschehen kann (Konditio- 
nieren, Kommunikation, Denkprozesse usw.) 
wird in den folgenden Abschnitten besprochen. 
Die Anderung von Einstellungen kann auf zwei 
Arten erfolgen: Durch Aufnahme neuer Meinun- 
gen (wie bei der Entstehung von Einstellungen) 
und durch Anderung bereits vorhandener Mei- 
nungen. 1st etwa ein Einstellungsobjekt vorwie- 
gend oder ausschlieBlich mit positiven Meinun- 
gen verbunden (EO hat die positiven Eigenschaf- 
ten EO!, E0 2 , . . . und hat nicht die negativen 
Eigenschaften EO,, EO, + i, . . .), dann ist die 
Bewertung von EO sehr positiv. Werden nun 
negative Meinungen liber EO neu aufgenommen 
(EO hat nicht die positiven Eigenschaften EOj, 
EOj + i, . . . und EO hat die negativen Eigen- 
schaften EO k , EO k +1) ...), dann wird dadurch 
die positive Einstellung zu EO neutralisiert. 
Werden sehr viele und extreme negative Mei- 
nungen neu gebildet, so kann die anfangs posi- 
tive Einstellung dadurch sogar negativ werden. 
Ftir die Anderung bereits vorhandener Meinun- 
gen gibt es zwei Moglichkeiten: Anderung der 
Relation zwischen EO und EO; und Anderung 
der Bewertung von EO,. Zum Beispiel kann eine 
Autofirma, die fur ihre Produkte wirbt, indem 
sie auf deren Sicherheit hinweist, dabei auf zwei 
Arten vorgehen. Durch Hinweis auf die beson- 
ders groBe Sicherheit ihrer Produkte wird die 



Relation zwischen EO (Auto der Marke X) und 
EO, (Sicherheit) starker (positiver). Indem die 
Bedeutung des Faktors Sicherheit unterstrichen 
wird (etwa durch Hinweis auf die Schaden, die 
bei Unfallen mit weniger sicheren Fabrikaten 
entstehen), wird die Bewertung von EOj (Sicher- 
heit) positiver. 

Entstehung und Anderung von Einstellungen 
sind nicht vollig verschiedenartige, sondern 
weitgehend ahnliche Prozesse. In beiden Fallen 
ist die Entstehung von Meinungen beteiligt, im 
zweiten Fall auBerdem die Anderung von Mei- 
nungen. Entstehung und Anderung von Meinun- 
gen werden durch dieselben Prozesse verursacht 
(Konditionieren, Kommunikation usw.). 

Der Begriff Meinung ist hier in dem allgemeinen 
Sinn zu verstehen, in dem er einleitend definiert 
wurde - umfaBt also auch Beziehungen zwi- 
schen EO und Gefiihlen, Reflexen und Operan- 
ten. 

In vielen Fallen ist es zweckmaBig, kognitiv 
fundierte und affektiv fundierte Einstellungen zu 
unterscheiden (Wilson et al., 1989, s. dazu 
Abschnitt 4.343). Kognitiv fundiert sind Einstel- 
lungen, die auf einem stabilen und differenzier- 
ten kognitiven Meinungssystem (Beziehungen 
zwischen EO und begrifflichen EO,) beruhen. 
Affektiv fundiert sind Einstellungen, die primar 
auf Gefiihlen beruhen. Natiirlich gibt es auch 
Einstellungen, die sowohl kognitiv wie affektiv 
fundiert sind. Im Sinn dieser Unterscheidung 
konzentrieren sich die letzten Abschnitte dieses 
Kapitels (kognitive Prozesse I bis III) auf Entste- 
hung und Anderung kognitiv fundierter Einstel- 
lungen, wahrend sich die friiheren Abschnitte 
(4.133 bis 4.136) vorwiegend mit affektiv fun- 
dierten Einstellungen beschaftigten. 

Die Zahl der Einstellungs- und Meinungsbil- 
dungsprozesse ist auBerst groB. Das vorliegende 
Kapitel strebt nicht Vollstandigkeit an. Einige 
andere Prozesse kennt der Leser bereits (z. B. 
dissonanzbedingte Einstellungsanderungen), 
andere werden in spateren Kapiteln beschrieben 
(z. B. in den Abschnitten liber Attributionen und 
iiber implizite Personlichkeitstheorien in Teil 5). 

4.132 Ansatz zu einer Theorie der 
Einstellungsfluktuation 

Es ist eine (meistens implizite) Annahme so gut 
wie aller Einstellungstheorien, daB die Einstel- 
lung einer Person zu einem Objekt konstant ist 
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und nur durch ziemlich massive Eingriffe von 
auBen verandert werden kann (Kommunikation, 
klassisches Konditionieren, s. Abschnitte 4.133 
bis 4.136) oder sich spontan andert, d.h. ohne 
direkte auBere Einwirkung, wenn sie zu anderen 
Einstellungen in Widerspruch gerat (s. Kap. 4.4 
liber Konsistenztheorien). 

Diese Annahme widerspricht jedoch sowohl der 
Alltagserfahrung wie auch wohlbegriindeten 
lerntheoretischen Befunden. Sicher ist jedem 
Leser aus der Selbstbeobachtung bekannt, daB 
Einstellungen kurzzeitigen, betrachtlichen 
Schwankungen unterliegen. Die Bewertung 
eines Freundes, einer Theorie oder eines Musik- 
stiicks (um nur einige Beispiele zu nennen) kann 
innerhalb weniger Stunden oder Tage erheblich 
schwanken. 

Dabei handelt es sich um keine zufalligen Fluk- 
tuationen, sondem um gesetzmaBige und auf 
lemtheoretischer Grundlage erklarbare Phano- 
mene. Wie aus dem in Abschnitt 4.11 beschrie- 
benen Einstellungsmodell hervorgeht, hangt die 
Bewertung eines Einstellungsobjekts von den 
Bewertungen seiner Einzelkomponenten ab. 
Diese unterliegen, genauso wie Verstarker und 
Strafreize, Sattigungs- und Deprivationseffek- 
ten. Wenn man beispielsweise einen Freund vor- 
wiegend deshalb schatzt, weil man von ihm viele 
«Bestatigungen» bekommt, dann ist nach einem 
Tag, an dem man zahlreiche Zustimmungen und 
Zuwendungen von anderen Personen erhielt, die 
Sympathie fur ihn (voriibergehend!) geringer 
(Sattigungseffekt). Ein Musikstuck, das man 
lange Zeit nicht horen konnte, wird dadurch 
(ebenfalls voriibergehend) attraktiver (Depriva- 
tionseffekt). 

Kognitive Prozesse gehorchen denselben Ge- 
setzmaBigkeiten wie beobachtbares operantes 
Verhalten (dariiber hinaus gibt es GesetzmaBig- 
keiten, die nur fiir kognitive Prozesse Giiltigkeit 
haben, wie etwa die von der Dissonanztheorie 
und anderen Konsistenztheorien beschriebe- 
nen). Homme ( 1965) bezeichnet daher kognitive 
Prozesse als coverants (eine Verkiirzung von 
covert operants, nicht beobachtbare Operan- 
ten) 4 . So hangt etwa die Auftrittshaufigkeit von 

4 Homme betont in seinem Artikel allerdings fast ausschlieB- 
lich die Abhangigkeit der coverants von Verstarkem und 
Strafreizen (insbesondere von Selbstverstarkung und 
Selbstbestrafung), geht aber kaum auf die Rolle diskrimi- 
nativer Reize ein. 



Meinungen (wie oft einem bestimmte Meinun- 
gen «einfallen», wie oft man an sie denkt) ge- 
nauso wie die von Operanten von Verstarkem 
und Stafreizen sowie von diskriminativen Rei- 
zen ab. 

Man muB daher annehmen, daB in Abhangigkeit 
von der jeweiligen Umgebung einer Person 
(d. h. in Abhangigkeit von samtlichen gerade 
vorhandenen diskriminativen Reizen) verschie- 
dene Aspekte eines Einstellungsobjekts beachtet 
werden. Der Besitzer eines Sportkabrioletts wird 
an einem heiBen Sommertag vor allem an das 
Vergniigen, mit offenem Verdeck zu fahren, 
denken. Wenn er an einer Reparaturwerkstatte 
voriibergeht, fallt ihm eher die Reparaturanfal- 
ligkeit seines Wagens ein und er denkt an die 
damit verbundenen Kosten. Daher wird die Ein- 
stellung zum Sportwagen im ersten Fall (S d 
Hitze) positiver sein als im zweiten (S d Werk- 
statte). 

Es wurden (ohne Anspruch auf Vollstandigkeit 
zu erheben) zwei Erklarungsprinzipien fiir Ein- 
stellungsschwankungen aufgezeigt: Sattigung 
bzw. Deprivation und die Wirkung diskriminati- 
ver Reize. Wahrend Sattigung und Deprivation 
vor allem die Bewertung der Einzelkomponen- 
ten beeinflussen (W[EOj]), andern Situations- 
faktoren (diskriminative Reize) eher die Ge- 
wichtung der Komponenten (Relation zwischen 
EO und EO;). 

Es lassen sich auch Aussagen dariiber machen, 
welche Einstellungen relativ stabil sind und wel- 
che haufig schwanken. Dazu sind zwei Begriffe 
notwendig: Homogenitdt und Komplexitdt von 
Einstellungen. Haufig werden differenzierte 
Einstellungen (im Gegensatz zu simplen, un- 
iiberlegten) als komplexe Einstellungen bezeich- 
net. (Krech, Crutchfield und Ballachey, 
1962, bezeichnen differenzierte Einstellungen 
als «multiplex».) Im Rahmen des Einstellungs- 
modells aus Abschnitt 4.11 kann man den Grad 
der Komplexitat einer Einstellung einfach als die 
Anzahl der mit einem Einstellungsobjekt ver- 
bundenen Meinungen definieren. 

Aus einfachen arithmetischen Uberlegungen 
folgt, daB komplexe Einstellungen im allgemei- 
nen stabiler sind als weniger komplexe. Wenn 
durch Sattigung bzw. Deprivation die Bewer- 
tung einer Eigenschaft eines Einstellungsobjekts 
verandert wird oder durch diskriminative Reize 
die subjektive Gewichtung einer Eigenschaft, so 
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hat dies auf die Gesamtbewertung einen um so 
geringeren EinfluB, je mehr Eigenschaften das 
Objekt hat (je mehr Meinungen mit ihm verbun- 
den sind). 

Wenn man einen Freund nur deshalb schatzt, 
weil er Zuwendungen bietet, dann ist seine Be- 
wertung im hochsten MaBe von sozialen Satti- 
gungs- und Deprivationsprozessen abhangig und 
wird dementsprechend instabil sein. Wenn man 
den Freund aber auBerdem wegen seiner Intelli- 
genz, wegen seiner Interessen usw. positiv be- 
wertet, dann haben die genannten Sattigungs- 
und Deprivationsprozesse einen wesentlich ge- 
ringeren EinfluB auf die Einstellung zu ihm. 
Der Begriff Homogenitat bezieht sich darauf, 
wie ahnlich oder unterschiedlich die Bewertun- 
gen der Einzelkomponenten eines Objekts sind. 
Eine homogene oder konsistente Einstellung 
liegt dann vor, wenn alle Einzelkomponenten in 
gleicher Weise bewertet sind (z. B. positiv). Von 
einer inhomogenen (bzw. inkonsistenten oder 
ambivalenten) Einstellung spricht man, wenn 
das Einstellungsobjekt sowohl positive wie ne- 
gative Eigenschaften hat. 

Homogene Einstellungen sind stabiler als ambi- 
valente. Bei ambivalenten Einstellungen besteht 
die Moglichkeit, daB durch Situationsfaktoren 
entweder positiven oder negativen Meinungen 
iiber das Einstellungsobjekt groBeres Gewicht 
beigemessen wird, und dadurch die Einstellung 
in die eine oder andere Richtung verschoben 
wird. Bei homogenen Einstellungen dagegen 
spielen situationsbedingte Gewichtsveranderun- 
gen keine wesentliche Rolle. Wenn beispiels- 
weise eine von mehreren positiven Eigenschaf- 
ten mehr beachtet wird als die anderen, andert 
sich nichts oder nur wenig an der positiven 
Gesamtbewertung. 

4.133 Klassisches Konditionieren 
Klassisches Konditionieren besteht darin, daB 
ein neutraler, d. h. nicht reflexauslosender Reiz 
mehrmals unmittelbar vor oder gleichzeitig mit 
einem unbedingten, d. h. reflexauslosenden 
Reiz geboten wird (siehe Abschnitt 2.22). Da- 
durch werden die zunachst nur vom unbedingten 
Reiz ausgelosten Reaktionen auf den neutralen 
Reiz ubertragen (konditioniert). Nach diesem 
Prinzip miiBte ein neutraler Reiz (etwa ein EO in 
Form eines Begriffs) eine positive Konnotation 
erhalten, wenn er wiederholt zusammen mit 



einem Reiz auftritt, der angenehme Gefuhle aus- 
lost 5 . 

Razran (1940) verwendete als Einstellungsob- 
jekte politische Slogans wie «Arbeiter der gan- 
zen Welt, vereinigt euch!», «nieder mit Krieg 
und Faschismus !», «Amerika den Amerika- 
nem!» usw. Diese Slogans muBten vor dem 
Experiment von den Vpn bewertet werden und 
wurden dann in zwei gleichwertige Hiilften ge- 
teilt. Eine Halfte der Slogans wurde den Vpn 
wiederholt dargeboten, wahrend sie wohl- 
schmeckende Speisen verzehrten, die andere 
Halfte, wahrend die Vpn unangenehmen Gerii- 
chen ausgesetzt waren. (Um Gedachtniseffekte 
auszuschalten, wurden auch zahlreiche nicht- 
experimentelle Slogans eingestreut, die nicht in 
systematischer Weise der angenehmen oder un- 
angenehmen Situation zugeordnet waren.) Wie 
erwartet, wurden nach dem Experiment die mit 
Essen verbundenen Slogans wesentlich positiver 
bewertet als die mit unangenehmen Geriichen 
gekoppelten Slogans. 

In einem friiheren Experiment (Razran, 1938) 
verwendete Razran dieselbe Methode im Zu- 
sammenhang mit Photos von Madchen (die mit 
Namen von Minoritaten versehen waren) und 
erzielte analoge Ergebnisse. Die Resultate von 
Razran wurden spater von Dabbs und Janis 
(1965) und Janis, Kaye und Kirschner (1965) 
in sorgfaltig geplanten Experimenten bestatigt. 
Die Vpn von Staats und Staats (1958) sollten 
Listen von Adjektiven lernen (- der wahre 
Zweck des Experiments war jedoch die Kondi- 
tionierung von Einstellungen). Dazu wurden auf 
Nationen bezogene Adjektive wie «griechisch», 
«deutsch», «schwedisch» usw. verwendet. Ein 
Teil dieser Landemamen wurde immer von Ad- 
jektiven mit positiver Konnotation (wie etwa 
«glticklich» oder «schon») gefolgt. Die anderen 
Landemamen waren mit konnotativ neutralen 
oder negativen Adjektiven (wie «haBlich» oder 
«bitter») verkniipft. Die Bewertung der Adjek- 
tive durch die Vpn im AnschluB an das Experi- 
ment zeigte, daB eine Einstellungsanderung in 
der erwarteten Weise stattgefunden hatte. 



5 Im Sinn des Einstellungsmodells aus Abschnitt 4.11 
konnte man hier von einer Meinung des Typs EO-S spre- 
chen, d.h. von einer Verbindung zwischen einem EO in 
Form eines Wortes oder Begriffs und einer angenehmen 
oder unangenehmen Reizbedingung S. 
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Einstellungsanderungen durch klassisches Kon- 
ditionieren wurden besonders klar von Zanna, 
Kiesler und Pilkonis (1970) demonstriert. Die 
Vpn muBten Worter verlesen. Bei einem Teil der 
Worter erhielten sie elektrische Schlage. Andere 
Worter waren mit der Beendigung elektrischer 
Schlage verbunden. Die Worter der ersten 
Klasse erhielten negative Konnotationen fur die 
Vpn, die der zweiten positive. 

Es ist anzunehmen, daB unsere Einstellungen 
standig durch solche und ahnliche Konditionie- 
rungsprozesse, die in der Regel unbewuBt blei- 
ben, beeinfluBt werden. Mancher Leser wird 
vielleicht der Meinung sein, daB man sich gegen 
solche «irrationale» Einfliisse erfolgreich «weh- 
ren» wird, wenn man sie durchschaut. Das ist 
aber nicht oder nicht immer der Fall. Cohen 
(1964) fiihrte ein ahnliches Experiment wie 
Staats und Staats durch. AnschlieBend muB- 
ten die Vpn Kommentare zu dem Experiment 
abgeben. Aus diesen Kommentaren wurde ge- 
schlossen, welche Vpn die experimentelle Mani- 
pulation durchschaut hatten und welche nicht. 
Nur bei den Vpn der ersten Gruppe (Zusammen- 
hange durchschaut) waren die erwarteten Ein- 
stellungsanderungen nachweisbar. Zu ahnlichen 
Schliissen kamen Insko und Oakes (1966). 

4.134 Operantes Konditionieren 
Meinungsanderungen konnen auch durch ope- 
rantes Konditionieren von objektbezogenen 
Aussagen zustandekommen. Es handelt sich da- 
bei um einen Spezialfall des verbalen Konditio- 
nierens, namlich um Verstarkung oder Bestra- 
fung von Aussagen liber ein Einstellungsob- 
jekt. 

In einigen Experimenten wurde nachgewiesen, 
daB die Verstarkung von verbalisierten positiven 
(oder negativen) Meinungen liber ein Einstel- 
lungsobjekt einen Anstieg der Haufigkeit positi- 
ver (oder negativer) AuBemngen iiber das betref- 
fende Objekt bewirkt. Singer (1961) verstarkte 
folgendermaBen prodemokratische Meinungs- 
auBerungen. Jeder Vp wurden 60 zum Teil pro- 
demokratische und zum Teil antidemo kratische 
(autoritare) Aussagen vorgelesen. (Diese Aussa- 
gen wurden der F-Skala von Adorno, Frenkel- 
Brunswik, Levinson und Sanford, 1950, ent- 
nommen.) Die Vpn wurden nach jeder Aussage 
gefragt, ob sie diese Meinung akzeptieren oder 
ablehnen. Prodemokratische AuBerungen der 



Vpn (d. h. Akzeptieren von prodemokratischen 
und Ablehnung von autoritaren Meinungen) 
wurden vom Versuchsleiter durch «gut» oder 
«richtig» verstarkt. Die Haufigkeit prodemokra- 
tischer AuBerungen wuchs stark an. In einem 
zweiten Teil des Experiments (Extinktions- 
phase) wurden den Vpn 30 weitere pro- und 
antidemokratische Aussagen vorgegeben. Die 
Vpn muBten wieder zu jeder Aussage angeben, 
ob sie diese akzeptieren oder ablehnen, wurden 
aber in keinem Fall verstarkt. Die Haufigkeit 
prodemokratischer AuBerungen nahm wieder ab 
und sank bis zur Basisrate (Abbildung 79). Bei 
der Kontrollgruppe, die auch im ersten Teil des 
Experiments nicht verstarkt wurde, traten keine 
systematischen Haufigkeitsanderungen auf. 
Ekman (1958) verstarkte in einer Versuchsbe- 
dingung negative AuBerungen iiber die Todes- 
strafe verbal («gut») und in einer anderen Bedin- 
gung nichtverbal (Kopfnicken, Lacheln). Beide 
Arten der Verstarkung fiihrten zu einem signifi- 
kanten Anstieg negativer Aussagen iiber die To- 
desstrafe. Krasner, Knowles und Ullmann 
(1965) erzielten ebenfalls durch verbale und 
nichtverbale Verstarker einen Haufigkeitszu- 
wachs pro-medizinischer AuBerungen. 

Gegen die eben zitierten Experimente konnte der 
Einwand erhoben werden, daB der Haufigkeits- 
zuwachs positiver oder negativer Formulierun- 
gen eine Verhaltensanderung ist, die nicht unbe- 
dingt mit einer entsprechenden Einstellungsan- 
derung verbunden sein muB. Es konnte jedoch in 
mehreren Experimenten gezeigt werden, daB die 
Verstarkung von verbalisierten Meinungen eine 
Einstellungsanderung bewirken kann 6 (z. B. 
Goldstein und McGinnies, 1964; Insko, 
1965). Insko fiihrte eine Woche nach der verba- 
len Konditionierung Einstellungsmessungen 
durch. Vpn, die fiir positive Stellungnahmen 
verstarkt wurden, hatten - wie erwartet - positi- 
vere Einstellungen als Vpn, die fiir negative 
AuBerungen verstarkt wurden. 

Besonders interessant ist in diesem Zusammen- 
hang ein Experiment von Kerpelman und Him- 
melfarb ( 1973). Die Autoren zeigten nicht nur, 
daB Einstellungen durch Konditionieren gelernt 
werden konnen, sondern auch, daB die Internali- 



6 In den Abschnitten 4.46 und 5.43 werden die genauen 
Bedingungen angegeben, unter denen eine Verhaltensan- 
derung zu einer Einstellungsanderung fiihrt. 
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Abbildung 79 



sierung von Einstellungen genau so von Verstar- 
kerplanen abhangt wie die Intemalisierung von 
Verhaltensweisen. Es wurden vier Verstarker- 
plane verwendet (100%, 80%, 70% und 50%). 
Nachdem sich deutliche Einstellungen ausgebil- 
det hatten, wurde im zweiten Teil des Experi- 
ments versucht, diese Einstellungen zu andem 
(Gegenkonditionierung). Dabei zeigte sich, daB 
die Anderung um so geringer war und um so 
langsamer erfolgte, je niedriger der Verstarker- 
prozentsatz war. 

4.135 Beobachtung und Kommunikation 
Wie bereits im Kapitel 2.4 (Imitation und Beob- 
achtung) gezeigt wurde, konnen praktisch alle 
Lemprozesse «stellvertretend», d. h. durch Be- 
obachtung stattfinden. Im Abschnitt 2.443 
wurde dargestellt, daB auch Lernen und Extink- 
tion von Angst (also klassisches Konditionieren) 
durch Beobachtung erfolgen kann. In diesem 
Zusammenhang weist Bandura (1965 a) auf 
eine interessante Moglichkeit hin: Ein Beobach- 
ter kann durch Empathie und stellvertretendes 
klassisches Konditionieren Einstellungen erwer- 
ben. Ein Kind, das wiederholt beobachtet, wie 
der Vater beirn Aussprechen des Wortes X (z. B. 
Name einer Minoritat, einer Gruppe oder eines 
Politikers) ein verachtliches und wtitendes Ge- 
sicht macht, kann aufgrund der erwahnten Pro- 
zesse eine negative Einstellung zu X annehmen. 
Ein Femseher, der hort und sieht, wie ein Spre- 



cher bei Erwahnung des Objekts Y durch 
Stimme und Mimik Freude (oder Abscheu) zum 
Ausdruck bringt, kann ebenfalls durch Empathie 
und stellvertretende Konditionierung seine Ein- 
stellung zu Y in positiver (oder negativer) Rich- 
tung andem. 

Im vorigen Abschnitt wurde beschrieben, wie 
Einstellungen durch verbales Konditionieren 
von Aussagen liber Einstellungsobjekte beein- 
IIuBt werden konnen. Auch verbales Konditio- 
nieren kann stellvertretend stattfinden: Jemand 
beobachtet, wie eine andere Person fur be- 
stimmte Aussagen verstarkt wird und verwendet 
daraufhin selbst Aussagen dieser Art haufiger. In 
einigen Fallen wurde sogar beobachtet, daB stell- 
vertretende verbale Konditionierung effizienter 
ist (d. h. schneller und in hoherem AusmaB zu 
einer entsprechenden Verhaltensanderung fiihrt) 
als direkte, selbst erlebte verbale Konditionie- 
rung (Kanfer und Marston, 1963). 

Auf die bedeutende Rolle der Sprache bei Entste- 
hung und Anderung von Einstellungen wurde in 
den letzten Abschnitten mehrfach hingewiesen. 
Durch sprachliche Kommunikation konnen die 
(in Abschnitt 4.131 beschriebenen) grundlegen- 
den Prozesse der Einstellungsbildung und -ande- 
rung hervorgerufen werden: Die Entstehung 
neuer Meinungen (neue EO-EO r Verbindun- 
gen), die Anderung von Relationen zwischen EO 
und EO, und die Anderung der Bewertungen von 
EO,. Die experimentelle Erforschung von Ein- 
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stellungsanderungen hat sich bisher groBtenteils 
auf Einstellungsanderungen durch sprachliche 
Kommunikation konzentriert. Die zahlreichen 
diesbeziiglichen Ergebnisse sollen in einem ei- 
genen Kapitel (Abschnitt 4.3) dargestellt wer- 
den. 

4.136 Generalisation 

Jedes gelernte Verhalten, sei es durch operantes 
oder klassisches Konditionieren, durch direkte 
oder stellvertretende Lernprozesse entstanden, 
generalisiert. Auf Einstellungen bezogen heiBt 
das, daB eine in bezug auf ein bestimmtes Objekt 
entstandene Einstellung nicht auf dieses be- 
schrankt bleibt, sondern auf andere, ahnliche 
Objekte ubertragen wird. 

Es ist anzunehmen, daB (wenigstens bei erwach- 
senen Personen) diese Generalisierung weniger 
nach MaBgabe der physischen Ahnlichkeit zwi- 
schen Objekten erfolgt, sondern in erster Linie 
aufgrund begrifflicher, semantischer Ahnlich- 
keit. Man spricht in diesem Fall von semanti- 
scher Generalisation. 

Bereits die friihen Experimente von Razran 
(1939a, 1939b, 1949) und Riess (1940) zeigten 
deutlich, daB bedingte Reaktionen (wie Angst), 
die experimentell auf bestimmte Worter kondi- 
tioniert worden waren, weniger auf klangahnli- 
che (physisch ahnliche) als auf semantisch ahnli- 
che Worter generalisieren. Nach Razran (1949) 
ist die generalisierte Reaktion bei (beziiglich des 
urspriinglichen Reizwortes) untergeordneten 
und nebengeordneten Begriffen sowie bei Ge- 
gensatzen (Antonymen) und Teilen starker als 
bei klang- oder schriftahnlichen Wortern. Auf 
tibergeordnete Begriffe dagegen wird nicht star- 
ker generalisiert als auf klangahnliche Worter. 
Bei Kindern unter 10 Jahren ist die Generalisa- 
tion auf klangahnliche Worter vorherrschend. 
Erst im Alter von 10 Jahren wird die Generalisa- 
tion auf Antonyme starker als die auf klangahnli- 
che Worter und erst mit 14 Jahren rufen Syn- 



onyme (semantisch identische Worter) eine star- 
kere generalisierte Reaktion hervor als Anto- 
nyme. Diese Beziehungen wurden von Riess 
(1946) nachgewiesen. Den Vpn wurde eine 
Reihe von Wortern mit Hilfe eines Projektors 
dargeboten. Auf einige Reizworter wurde durch 
Koppelung dieser Worter mit einem unangeneh- 
men Gerausch eine Schreckreaktion konditio- 
niert. Danach wurde die Starke der Schreckreak- 
tion (Anderung des elektrischen Hautwiderstan- 
des) bei den Reizwortern und bei anderen (klang- 
oder bedeutungsahnlichen) Wortern gemessen. 
Die Ergebnisse fur vier Altersstufen sind in Ta- 
belle 22 zusammengefaBt. 

Die Generalisierung gelernter Verhaltensweisen 
erfolgt aber nicht nur von einem Wort auf andere 
Worter, sondern auch von einem Reiz (Objekt) 
auf andere, ahnliche Reize und von einem Wort 
auf das von ihm bezeichnete Objekt. Auf der 
sprachlichen Ebene entstandene (positive oder 
negative) Konnotationen von Wortern und Be- 
griffen generalisieren mit groBter Wahrschein- 
lichkeit auf die entsprechenden Objekte. Hek- 
mat und Vanian (1971) beseitigten durch ein 
ahnliches Verfahren wie Staats und Staats 
(1958, siehe Abschnitt 4.132) die negative Kon- 
notation des Wortes «Schlange» bei Vpn mit 
extremer Schlangenangst. Am Ende des Experi- 
ments hatten die Vpn auch wesentlich weniger 
Angst vor Schlangen als vorher. Auch ihr Ver- 
meidungs- und Fluchtverhalten in bezug auf 
Schlangen war schwacher geworden. 

4.137 Kognitive Prozesse I: Deduktion und 
Induktion 

Einstellungen werden nicht nur «automatisch» 
durch Generalisation von einem Objekt auf an- 
dere Objekte ubertragen, sondern auch durch 
Denkprozesse. AuBer der passiven Generalisa- 
tion werden aktiv Relationen zwischen verschie- 
denen Einstellungsobjekten hergestellt oder ent- 
deckt. Aus bereits vorhandenen Meinungen liber 



Tabelle 22 





Alter (Jahre; Monate) 








7;0 bis 8;9 


10;0 bis 1 1 ;8 


13;5 bis 14;10 


17;2 bis 20 


Reizwort 


221,52 


226,64 


242,72 


281,00 


Homophone 


158,57 


65,18 


59,92 


52,16 


Antonyme 


139,10 


97.23 


76,96 


103,08 


Synonyme 


129,43 


59,86 


109,76 


148,50 
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ein Einstellungsobjekt zieht man Schliisse und 
gelangt so zu neuen Meinungen iiber das Objekt. 
Diese neuen Meinungen konnen die Einstellung 
modifizieren. 

Da die Denkprozesse zwar keineswegs zufallig 
ablaufen, aber doch selten den Gesetzen der 
Logik entsprechen, ist vielleicht der neutralere, 
mit keinen normativen Konnotationen belastete 
Ausdruck «kognitive Prozesse» vorzuziehen. 
De Soto spricht in diesem Zusammenhang von 
Paralogik, Abelson von Psyche-Logik (Abel- 
son und Rosenberg, 1959). Einige haufige und 
oft beobachtete paralogische bzw. psycho-logi- 
sche GesetzmaBigkeiten sollen hier kurz bespro- 
chen werden. 

Chapman und Chapman (1959) stellten im An- 
schluB an Sells (1936) und Woodworth und 
Sells (1936) fest, daB die iiberwiegende Mehr- 
heit der Vpn aus Pramissen, die, vom Stand- 
punkt der Logik betrachtet, keinerlei Schliisse 
zulassen, dennoch SchluBfolgerungen ableitet. 
Nur 20 Prozent der Vpn von Chapman und 
Chapman (222 Horer einer einfiihrenden Psy- 
chologievorlesung!) gaben im Durchschnitt die 
richtige Antwort, daB kein logisch korrekter 
SchluB moglich ware. 

Chapman und Chapman verwendeten in ihrem 
Versuch Syllogismen. Ein Syllogismus besteht 
aus zwei Urteilen (Pramissen), aus denen ein 
drittes Urteil (Konklusion) abgeleitet werden 
soli (z. B. alle F sind G und alle G sind H, daher 
sind alle F H). Die Logik unterscheidet vier 
Arten von Urteilen: A-Urteile (alle F sind G), E- 
Urteile (kein F ist G), I-Urteile (einige F sind G) 
und O-Urteile (einige F sind nicht G). AuBerdem 
unterscheidet man vier syllogistische Figuren 
(sie entstehen durch verschiedene Anordnungen 



von F, G und H in den Pramissen, siehe Tabelle 
23). 

Insgesamt gibt es 64 mogliche Kombinationen 
von Urteilen (jede Pramisse kann eines der 4 
Urteile A, E, I oder O sein, dadurch sind in jeder 
Figur 16 Urteilskombinationen moglich; da es 4 
Figuren gibt, gibt es 64 Kombinationsmoglich- 
keiten). Von diesen 64 moglichen Urteilskombi- 
nationen lassen aber nur 15 eine einwandfreie 
und eindeutige SchluBfolgerung zu, aus den rest- 
lichen 49 Kombinationen folgt nichts Bestimm- 
tes (Quine, 1969). Die unbeschrankt zulassigen 
Syllogismen sind in Tabelle 23 vollstandig wie- 
dergegeben. Beispielsweise kann in Figur 1 aus 
den Pramissen «alle G sind H» und «alle F sind 
G» auf «alle F sind H» geschlossen werden. In 
alien anderen Figuren ist der SchluB von zwei A- 
Urteilen auf ein weiteres A-Urteil nicht zulassig. 
Aus «alle H sind G» und «alle F sind G» (Figur 2) 
laBt sich keine eindeutige Folgerung ableiten. 
Chapman und Chapman verwendeten in ihrem 
Experiment 42 unzulassige Pramissenkombina- 
tionen. Die Vpn hatten jeweils anzugeben, wel- 
che der 5 vorgegebenen Antwortalternativen zu- 
trifft (alle F sind H, kein F ist H, einige F sind H, 
einige F sind nicht H, keine von diesen Antwor- 
ten). Obwohl der erwahnte Prozentsatz richtiger 
Antworten (20 Prozent der Vpn entschieden sich 
im Durchschnitt fur «keine von diesen Antwor- 
ten») bei 5 Antwortmoglichkeiten auch durch 
zufallige, vollig unsystematische Reaktionen der 
Vpn zustande kommen konnte, war das zweifel- 
los nicht der Fall. Die Antworten waren zwar 
unlogisch, aber auBerst systematisch (siehe Ta- 
belle 24). 

Nach genauer Analyse der Daten kamen die 
Autoren zu dem SchluB, daB sich die Ergebnisse 



Tabelle 23 



Fig. 1 


1 


2 


3 


4 


Fig. 2 


5 


6 


7 


8 


GH 


A 


E 


A 


E 


HG 


E 


A 


E 


A 


FG 


A 


A 


I 


I 


FG 


A 


E 


I 


0 


FH 


A 


E 


I 


0 


FH 


E 


E 


0 


0 


Fig. 3 


9 


10 


11 


12 


Fig. 4 


13 


14 


15 




GH 


I 


A 


0 


E 


HG 


A 


I 


E 




GF 


A 


I 


A 


I 


GF 


E 


A 


I 




FH 


I 


I 


0 


0 


FH 


E 


I 


0 
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Tabelle 24 



Prozentsatz der Vpn, die 
beziiglich der Konklusion 
(FH) folgendes Urteil fiir 
richtig hielten: 



Prozentsatz der Vpn, die 
beziiglich der Konklusion 
(FH) folgendes Urteil fur 
richtig hielten: 



Figur Pramissen 


A 


E 


I 


O 


keines 


Figur 


Pramissen 


A 


E 


I 


O 


keines 


A(HG), A(FG) 


83 


6 


3 


1 


7 


2 


I(HG). KFG) 


2 


3 


68 


13 


15 


A(HG), A(FG) 


82 


5 


3 


1 


9 


2 


I(HG), I(FG) 


1 


5 


63 


5 


26 


A(HG), A(FG) 


77 


5 


6 


1 


10 


2 


I(HG), I(FG) 


4 


5 


64 


5 


23 


A(GH), E(FG) 


3 


81 


3 


5 


8 


1 


I(GH), O(FG) 


2 


6 


10 


55 


27 


A(GH), E(FG) 


1 


82 


3 


6 


7 


3 


I(GH), O(GF) 


1 


6 


13 


48 


31 


A(GH), E(GF) 


1 


85 


0 


5 


8 


4 


I(HG), O(GF) 


2 


5 


11 


60 


22 


A(HG), I(FG) 


3 


7 


75 


7 


8 


1 


O(GH), I(FG) 


1 


4 


14 


59 


21 


A(HG), I(GF) 


3 


3 


80 


6 


8 


3 


O(GH), I(GF) 


1 


7 


15 


52 


24 


A(HG), I(GF) 


10 


2 


74 


6 


7 


4 


O(HG), I(GF) 


1 


5 


11 


55 


27 


I(GH), A(FG) 


5 


5 


78 


8 


5 


2 


E(HG), E(FG) 


3 


59 


5 


5 


28 


I(GH), A(FG) 


3 


4 


83 


4 


7 


3 


E(GH), E(GF) 


2 


47 


4 


7 


40 


I(HG), A(FG) 


5 


11 


68 


7 


9 


4 


E(HG), E(GF) 


1 


57 


4 


3 


36 


A(GH), O(FG) 


1 


2 


13 


76 


8 


1 


E(GH), O(FG) 


3 


24 


10 


32 


32 


A(GH), O(GF) 


2 


7 


14 


61 


16 


2 


E(HG), O(FG) 


1 


26 


9 


32 


32 


A(HG), O(GF) 


1 


4 


10 


74 


11 


3 


E(GH), O(GF) 


5 


25 


6 


21 


44 


O(GH), A(FG) 


1 


6 


7 


78 


8 


1 


O(GH), E(FG) 


3 


39 


5 


19 


34 


O(HG), A(FG) 


0 


7 


12 


64 


16 


3 


O(GH), E(GF) 


3 


41 


7 


19 


30 


O(HG), A(GF) 


3 


4 


11 


70 


12 


4 


O(HG). E(GF) 


2 


28 


12 


24 


34 


I(GH), E(FG) 


1 


62 


6 


13 


18 


2 


O(HG), O(FG) 


1 


8 


11 


45 


35 


I(GH), E(GF) 


2 


59 


5 


16 


19 


3 


O(GH), O(GF) 


0 


8 


10 


50 


31 


I(HG), E(GF) 


2 


48 


6 


24 


20 


4 


O(HG), O(GF) 


0 


5 


11 


60 


24 



A(GH) bedeutet «alle G sind H», A(HG) bedeutet «alle H sind G», E(GH) bedeutet «kein G ist H» usw. 
Manche Syllogismen, z. B. A(HG), A(FG), wurden den Vpn mehrmals vorgelegt und scheinen daher auch 
mehrfach in der Tabelle auf. 



durch zwei psychologische Prinzipien erklaren 
lassen. Erstens: Die Vpn neigen zur Umkehrung 
von Urteilen. «Alle F sind G» ist psycho-logisch 
Equivalent mit «alle G sind F». Die Umkehrung 
von Urteilen ist aber nur bei E- und I-Urteilen 
logisch (d.h. in jedem Fall) korrekt, nicht aber 
bei A- und O-Urteilen. Aus «alle dogmatischen 
Menschen sind unkritisch» folgt (logisch) kei- 
neswegs «alle unkritischen Menschen sind dog- 
matisch». Die Umkehrung von A- und O-Urtei- 
len kann in manchen Fallen empirisch richtig 
sein, sie ist aber nicht immer richtig, was bei E- 
und I-Urteilen sehr wohl der Fall ist. 

Dieses Prinzip der Umkehrung von Urteilen 
(man konnte auch sagen: Prinzip der psycho- 
logischen Symmetrie von Urteilen) erklart, daB 
die Antworten der Vpn fast ausschlieBlich von 
den Urteilstypen der Pramissen abhangen, nicht 



aber von der Figur des Syllogismus (siehe Ta- 
belle 24). 

Das zweite psycho-logische Prinzip konnte man 
Prinzip der gemeinsamen Relationen oder Prin- 
zip der gemeinsamen Eigenschaften nennen: 
Sind F und H beide in den Pramissen durch eine 
positive Relation (A- oder I-Urteil) mit G ver- 
bunden, dann haben sie die Eigenschaft «Ver- 
bindung mit G» gemeinsam und werden in der 
Konklusion durch eine positive Relation (A- 
oder I-Urteil) miteinander verbunden. Enthalt 
aber (mindestens) eine der Pramissen eine nega- 
tive Relation (E- oder O-Urteil), dann ist die 
gemeinsame Verbindung von F und H zu G nicht 
gegeben. F und H werden als verschieden ange- 
sehen und in der Konklusion durch eine negative 
Relation verbunden. 

Das Prinzip der psycho-logischen Symmetrie 
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von Relationen gilt auch fur die Implikation 
(Wason, 1964). Eine Implikation ist eine wenn- 
dann-Beziehung zwischen zwei Aussagen. Die 
Implikation ist nicht symmetrisch, d.h. ihre 
Umkehrung ist logisch nicht zulassig 7 . Aus 
«wenn jemand dogmatisch denkt, dann neigt er 
zu Simplifizierungen» folgt nicht «wenn jemand 
zu Simplifizierungen neigt, dann denkt er dog- 
matise!^. Die Umkehrung einer Implikation 
kann empirisch richtig sein, ist es aber meistens 
nicht. Aus einer Implikation der Form «wenn p, 
dann q» folgt jedoch immer «wenn nicht q, dann 
nicht p». Die Tendenz zur Umkehrung von Im- 
plikationen nimmt ab, wenn die Vpn aufgrund 
dieser unzulassigen Schliisse zu offensichtlich 
widerspriichlichen Aussagen gelangen (Wason, 
1964). 

Mit Ordnungsrelationen beschaftigen sich De 
Soto und seine Mitarbeiter (De Soto und Al- 
brecht, 1968a, 1968b; De Soto, London und 
Handel, 1965). De Soto stellte fest, daB eine 
starke Tendenz zu kognitiven linearen Ordnun- 
gen besteht. Eine lineare Ordnung zwischen den 
Elementen einer Menge liegt vor, wenn folgende 
Bedingungen gegeben sind: 

(1) Es besteht eine asymmetrische Relation zwi- 
schen den Elementen («F ist besser als G» 
schlieBt «G ist besser als F» aus). 

(2) Die Relation ist transitiv (aus «F ist besser als 
G» und «G ist besser als H» folgt «F ist 
besser als H»). 

(3) Die Elemente sind vollstandig geordnet (fur 
alle Paare von Elementen laBt sich feststel- 
len, welches der beiden Elemente besser ist). 

Eine partielle Ordnung liegt dann vor, wenn nur 
die Bedingungen (1) und (2), nicht aber die 
Bedingung (3) erfullt ist. Ein bekanntes Beispiel 
einer partiell geordneten Menge ist der Familien- 
stammbaum. Die Relation «stammt ab von» ist 
asymmetrisch und transitiv, besteht aber nicht 
zwischen alien Paaren von Elementen (Perso- 
nen), z. B. nicht zwischen Neffe und Onkel oder 
zwischen Geschwistern. 

Nach De Soto neigt man dazu, lineare Ordnun- 
gen auch dort zu sehen, wo die Realitat nur 
partiell oder noch schwacher geordnet ist. Man 
projiziert quasi lineare, d. h. eindimensionale 



7 A-Urteile konnen als Spezialfall der Implikation aufgefaBt 
werden. «Alle F sind G» ist logisch aquivalent mit «Fur 
alle x gilt: Wenn x F ist, dann ist x G». 



Ordnungen in die Realitat. De Soto ist der 
Meinung, daB auch (und nicht zuletzt) Sozial- 
wissenschaftler dieser Tendenz nachgeben. Es 
ist durchaus fraglich, ob es zweckmaBig ist, 
soziale Schichten oder Machtverhaltnisse in 
Gruppen als lineare Ordnungen zu konzipieren 
(wie es vielfach tiblich ist). In vielen Fallen ist es 
sicher realistischer, auf die Annahmen der Voll- 
standigkeit (3) und vielleicht auch der Transitivi- 
tat (2) zu verzichten. Aus «F beeinfluBt G» und 
«G beeinfluBt H» folgt nicht zwingend «F beein- 
fluBt H»; es kann auch umgekehrt F von H 
beeinfluBt werden. Intransitive (zirkulare) 
Machtverhaltnisse wurden bereits sehr frith an- 
hand der Hackordnungen bei Hiihnern festge- 
stellt (Schjelderup-Ebbe, 1935) und treten 
auch in Humangruppen auf. 

Von groBer Bedeutung fur Meinungsbildungen 
und -anderungen sind induktive Schliisse. Induk- 
tiv sind alle Schliisse, die iiber die gegebene 
Information hinausgehen. Das bekannteste und 
in unserem Zusammenhang wohl auch wichtig- 
ste Beispiel ist der (logisch unzulassige) SchluB 
von einem I-Urteil auf ein A-Urteil («einige F 
sind G, also sind alle F G»). Solche Schliisse 
sind - in der Regel unbewuBt - auBerordentlich 
haufig. lemand hat beispielsweise einige Mit- 
glieder der Gruppe X kennengelernt. Diese ha- 
ben sich als dumm und aggressiv herausgestellt. 
Die meisten Menschen wurden in diesem Fall 
annehmen, daB alle Mitglieder der Gruppe X 
dumm und aggressiv sind (oder, was dasselbe 
ist: Gruppe X ist dumm und aggressiv). Jemand, 
der zwei reparaturanfallige Autos der Firma Y 
gefahren hat, nimmt daraufhin an, daB die Firma 
Y unverlaBliche Autos erzeugt. 

Erst in den letzten Jahren wurde induktives Den- 
ken experimentell untersucht (Abelson und Ka- 
nouse, 1966; Gilson und Abelson, 1965). 
Abelson unterscheidet 4 Typen von induktiven 
Schliissen. Diese konnen am besten anhand 
eines Beispiels erlautert werden. In Abbildung 
80 sind einige kognitive Relationen einer fikti- 
ven Person wiedergegeben. Die Begriffe sind 
entlang der vertikalen Dimension partiell geord- 
net. Oben stehen allgemeine, unten spezielle 
Begriffe. Unsere fiktive Person ist also der Mei- 
nung, daB Direktoren durch die (allgemeinen) 
Eigenschaften reich, konservativ und aggressiv 
gekennzeichnet sind. Ferner unterscheidet sie 
drei (spezielle) Teilmengen von Direktoren: 




198 



4. Kapitel : Einstellungen 



reich konservativ aggressiv kreativ liberal intelligent 




Bank- Schul- Fabriks- Maler Musiker Schriftsteller 

direktoren direktoren direktoren 





Abbildung 80 



Bankdirektoren, Fabrikdirektoren und Schul- 
direktoren. Ahnlich ist der Begriff Kiinstler mit 
allgemeineren und spezielleren kognitiven Ele- 
menten (Einstellungsobjekten) verbunden. Die 
beiden Mengen kognitiver Elemente 8 (um X und 
um Y) seien noch nicht verbunden. Durch ent- 
sprechende Erfahrungen oder Mitteilungen kon- 
nen Beziehungen zwischen Elementen verschie- 
dener Mengen entstehen. Diese Beziehungen 
zwischen Elementen konnen durch einfache 
Subjekt-Verb-Objekt-Satze ausgedruckt werden 
(aggressive Menschen verstehen Kiinstler, Di- 
rektoren meiden Ktinstler, Direktoren mogen 
Musiker usw.). 

Induktive Schliisse konnen subjektspezifisch 
oder objektspezifisch und, unabhangig davon, 
aufsteigend oder absteigend sein. 

(1) Subjektspezifisch, aufsteigend: 
Bankdirektoren mogen Ktinstler. 

Daher: Direktoren mogen Ktinstler. 
Allgemein: Rel (x,, Y), Rel (x 2 , Y), . 

Daher: Rel (X, Y) 

(2) Objektspezifisch, aufsteigend: 

Direktoren helfen Musikern, Direktoren hel- 
fen Malern. 

Daher: Direktoren helfen Kiinstlern. 
Allgemein: Rel (X, yi), Rel (X, y 2 ), . . 
Daher: Rel (X, Y) 

8 Der Begriff kognitive Elemente bezeichnet hier (wie auch 
spater im Kapitel 4.4) nicht wie bei FfcSTiNGER Aussagen, 
also Relationen zwischen zwei Begriffen, sondem einzelne 
Elemente, einzelne (potentielle) EO. 



(3) Subjektspezifisch, absteigend: 

Reiche Menschen hassen Ktinstler, konser- 
vative Menschen hassen Ktinstler. 

Daher: Direktoren hassen Ktinstler. 
Allgemein: Rel (A 1; Y), Rel (A 2 , Y), . . . 
Daher: Rel (X, Y) 

(4) Objektspezifisch, absteigend: 

Direktoren fordem kreative Menschen. 
Daher: Direktoren fordem Kiinstler. 
Allgemein: Rel (X, Bj), Rel (X, B 2 ), . . . 

Daher: Rel (X, Y) 

Gilson und Abelson (1965) untersuchten zu- 
nachst nur aufsteigende Induktionsschliisse. Den 
Vpn wurden 64 subjektspezifische und 64 ob- 
jektspezifische Aussagentripel folgender Art 
vorgelegt: 

Subjektspezifisch: Siidliche Stamme haben 
Sportzeitschriften . 

Nordliche Stamme haben 
keine Sportzeitschriften. 
Zentralstamme haben keine 
Sportzeitschriften . 

Haben Stamme Sportzeit- 
schriften? 

Objektspezifisch: Siidliche Stamme haben 

keine Sportzeitschriften. 
Siidliche Stamme haben 
keine Nachrichtenmagazine. 
Siidliche Stamme haben Mo- 
dezeitschriften. 

Haben siidliche Stamme 
Zeitschriften? 
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Jedes Aussagentripel enthielt (wie die obigen 
Beispiele) nur eine positive und zwei negative 
Aussagen. Zur Herstellung der je 64 Satztripel 
wurden in sorgfaltig ausbalancierter Anordnung 
8 verschiedene Subjekte, 8 Objekte und 8 Ver- 
ben verwendet. Die an jedes Tripel angeschlos- 
sene Frage nach der subjektiven Richtigkeit des 
Induktionsschlusses (z. B. Haben Stamme 
Sportzeitschriften?) durfte nur mit ja oder nein 
beantwortet werden. 

Die Ergebnisse sind in Tabelle 25 dargestellt und 
konnen folgendermaBen zusammengefaBt wer- 
den: 

(1) Induktionsschliisse werden haufig akzep- 
tiert. Obwohl in jedem Fall nur eine positive 
und zwei negative Aussagen prasentiert wur- 
den, gaben die Vpn zwischen 44 und 88 
Prozent Ja-Antworten. 

(2) Objektspezifische Schliisse werden haufiger 
akzeptiert als subjektspezifische. 

(3) Wie akzeptabel ein InduktionsschluB ist, 
hangt kaum von den konkreten Subjekten 
oder Objekten, sehr stark aber von den Ver- 
ben ab. Die Antwortvarianz zwischen ver- 
schiedenen Verben ist groBer als zwischen 
verschiedenen Subjekten oder Objekten. 

(4) Nach Heider (1958) unterscheidet man zwei 
Arten von kognitiven Relationen: Einheitsre- 
lationen (unit-relations), die eine bloB sachli- 
che Beziehung zwischen zwei Elementen 
ausdrucken, und Wertrelationen (sentiment- 
relations), die gefiihls- und wertbetonte 
Aspekte einschlieBen. Einheitsrelationen 
sind z. B. haben, verursachen, ahnlich sein; 



Wertrelationen sind lieben, hassen, vermei- 
den usw. Bei aufsteigenden Induktions- 
schliissen werden Verallgemeinerungen von 
Einheitsrelationen viel ofter akzeptiert als 
Verallgemeinerungen von Wertrelationen 
(die letzten vier Verben in Tabelle 25). 

In einem zweiten Experiment (Abelson und 
Kanouse, 1966) wurden nicht nur aufsteigende, 
sondem auch absteigende Induktionsschliisse 
untersucht. Das Versuchsmaterial bestand aus 
144 Satztripeln und anschlieBenden Fragen (wie 
im vorigen Experiment); davon waren je 36 
subjektspezifisch-aufsteigend, objektspezifisch- 
aufsteigend, subjektspezifisch-absteigend und 
objektspezifisch-absteigend. Die Hauptergeb- 
nisse (detailliert in Tabelle 26 ersichtlich) waren 
folgende: 

(1) Absteigende Induktionsschliisse werden sel- 
tener akzeptiert als aufsteigende. 

(2) Bei den absteigenden induktiven Schliissen 
werden subjektspezifische Verallgemeine- 
rungen ofter akzeptiert als objektspezfische. 
Bei aufsteigenden Induktionen ist das Ge- 
genteil der Fall (vgl. Tabelle 25). 

(3) Wie bei den aufsteigenden Schliissen sind 
auch bei den absteigenden die Verben von 
groBerer Bedeutung als Subjekte und Ob- 
jekte (groBere Antwortvarianz zwischen ver- 
schiedenen Verben als zwischen verschiede- 
nen Subjekten oder Objekten). 

(4) Verallgemeinerungen von Einheitsrelatio- 
nen (haben, kaufen, produzieren) werden bei 
absteigenden Schliissen seltener akzeptiert 
als bei aufsteigenden. Umgekehrt wird die 



Tabelle 25 



Subjekte 


S 


O 


Verben 


S 


O 


Objekte 


S 


O 


Gleeps 


62 


71 


produzieren 


72 


85 


Fung 


59 


67 


(ein sinnloses 












(ein sinnloses 






Wort) 












Wort) 






Faniilien 


59 


69 


kaufen 


73 


81 


Zeitschriften 


57 


66 


Stamme 


62 


71 


haben 


72 


88 


Tiere 


62 


71 


Menschen 


62 


69 


stehlen 


70 


84 


Ideen 


62 


74 


Manner 


65 


73 


sich argem iiber 


62 


70 


Gerate 


63 


69 


Kiinstler 


59 


71 


verstehen 


44 


44 


Tochter 


61 


69 


Kandidaten 


55 


69 


lieben 


47 


63 














(like) 






Bilder 


64 


75 


Frauen 


67 


71 


vermeiden 


51 


50 


Essen 


64 


72 



S = subjektspezifische Schliisse 

O = objektspezifische Schliisse 

Die Zahlen sind die Prozentsatze der Ja-Antworten 
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Tabelle 26 
































auf- 

steigend 


ab- 

steigend 




auf- 

steigend 


ab- 

steigend 




auf- 

steigend 


ab- 

steigend 


Subjekte 


S 


0 


s 


0 


Verben 


S 


0 


s 


0 


Objekte 


S 


O 


s 


O 


Mutter 


57 


72 


46 


43 


haben 


80 


85 


47 


27 


Baume 


77 


62 


45 


40 


Kommis- 

sionen 


68 


62 


49 


42 


kaufen 


79 


85 


32 


27 


Brett- 

spiele 


64 


66 


52 


42 


Kandi- 

daten 


64 


70 


54 


36 


produ- 

zieren 


77 


83 


54 


32 


Marchen 


64 


75 


45 


39 


Gleeps 


71 


76 


45 


39 


lieben 


52 


75 


31 


36 


Zeit- 

Schriften 


66 


72 


47 


49 


Univer- 

sitaten 


66 


67 


48 


38 


ver- 

stehen 


50 


49 


40 


31 


Chor- 

musik 


56 


67 


57 


45 


Kunstler 


61 


68 


47 


40 


ver- 

meiden 


48 


36 


84 


92 


Fung 


60 


73 


42 


32 



S = subjektspezifische Schlusse 

O = objektspezifische Schliisse 

Die Zahlen sind die Prozentsatze der Ja-Antworten 



Verallgemeinerung der negativen Wertrela- 
tion «vermeiden» bei absteigenden Schliis- 
sen ofter akzeptiert als bei aufsteigenden. 
Da in bezug auf Induktionsschliisse Verben of- 
fenbar besonders wichtig sind und weil sich im 
letzten Experiment eine Umkehrung der Wir- 
kungsweise bestimmter Verben bei absteigenden 
Schliissen im Vergleich zu aufsteigenden andeu- 
tete, wurden in einem weiteren Experiment 
(Abelson und Kanouse, 1966) 21 Verben ge- 
nau analysiert. Dabei zeigte sich deutlich der 
erwartete negative Zusammenhang der Wirk- 
samkeit bei aufsteigenden und absteigenden 
Verallgemeinerungen (Abbildung 81). 

Die Ergebnisse kann man tentativ folgenderma- 
Ben zusammenfassen: 

(1) Positive Wertrelationen 1 ’ (lieben, vertrauen, 
verstehen, mogen) haben starke aufstei- 
gende, aber schwache absteigende induktive 
Wirkung. 

(2) Negative Wertrelationen (hassen, vermei- 
den, furchten, nicht beachten) haben schwa- 
che aufsteigende, aber starke absteigende 
induktive Wirkung. 

(3) Positive Einheitsrelationen (z. B. kaufen. 



9 Abelson und Kanouse verwenden hier nicht die Termini 
Wertrelationen und Einheitsrelationen, sondem sie spre- 
chen von subjektiven Zustanden und manifesten Handlun- 
gen. Diese Unterscheidung ist verwandt, aber nicht iden- 
tisch mit Heiders Klassifizierung in Wert- und Einheitsre- 
lationen. 



verwenden, haben, produzieren) haben sehr 
starke aufsteigende, aber schwache abstei- 
gende induktive Wirkung. 

(4) Negative Einheitsrelationen (zerstoren, ver- 
letzen) haben starke aufsteigende und mitt- 
lere absteigende induktive Wirkung. 

Die Ergebnisse von Abelson und seinen Mitar- 
beitern sind von auBerordentlicher theoretischer 
und praktischer Bedeutung. Nur selten wurden 
ebenso detaillierte wie klare Wechselwirkungen 
zwischen Sprache und Denken aufgezeigt. Die 
referierten Ergebnisse gestatten genaue Voraus- 
sagen tiber die Glaubwiirdigkeit von Satzen und 
aus ihnen abgeleiteten Induktionsschliissen. Die 
wichtige Rolle der Verben, die sich in diesen 
Untersuchungen zeigte, ist auBerdem eine wei- 
tere Bestatigung fur die psychologische Realitat 
von Propositionsstrukturen und Kasusgramma- 
tik (in der die Pradikate - haufig Verben - 
ebenfalls eine zentrale und steuernde Rolle spie- 
len). 

4.138 Kognitive Prozesse II: 

Urteilsheuristiken 

Einige Regeln, die wir haufig beniitzen, um 
Urteile und Meinungen zu bilden, wurden von 
Kahneman und Tversky (1972, 1973; 
Tversky und Kahneman 1973, 1974) beschrie- 
ben und in zahlreichen Untersuchungen nachge- 
wiesen. Diese Regeln werden Urteilsheuristiken 
genannt. Das sind einfache Regeln, deren An- 
wendung leicht ist, und die schnell zu einem 
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Ergebnis (einem Urteil) fiihren. Allerdings fiih- 
ren sie nicht selten zu Fehlurteilen. Die umfang- 
reiche Forschung auf diesem Gebiet wurde von 
Kahneman, Slovic und Tversky (1982) sowie 
von Nisbett und Ross (1980) dargestellt. Hier 
sollen nur die zwei wichtigsten Urteilsheuristi- 
ken - Reprasentativitat und Verfiigbarkeit-kurz 
besprochen werden. 

Die Reprasentativitatsheuristik ist die Verwen- 
dung der wahrgenommenen Ahnlichkeit als Ur- 
teilsgrundlage. Ein Objekt wird umso eher einer 
Kategorie zugeordnet (z. B. eine Person einer 
Gruppe), je mehr das Objekt und die Kategorie 
in ihren wichtigsten Merkmalen iibereinstim- 
men, d. h. je typischer oder «reprasentativer» 
das Objekt ist. Die Reprasentativitatsheuristik 
wird jedoch nicht nur bei Urteilen iiber die Kate- 
goriezugehorigkeit angewendet, sondern auch 
bei der Meinungsbildung bezuglich Wirkung 
und Ursache, Stichprobe und Grundgesamtheit, 
usw. In alien genannten Fallen ist das Ahnlich- 
keits- oder Reprasentativitatsprinzip wirksam. 
Den Vpn von Kahneman und Tversky (1973) 
wurde mitgeteilt, daG 100 Personen befragt und 
getestet worden waren. Einer Halfte der Vpn 
wurde gesagt, daG es sich um 30 Ingenieure und 
70 Juristen handelte, fur die anderen Vpn waren 
es 70 Ingenieure und 30 Juristen. Die Vpn erhiel- 
ten dann kurze Beschreibungen einiger Perso- 
nen, und sollten jeweils angeben, mit welcher 



Wahrscheinlichkeit sie die beschriebene Person 
fur einen Ingenieur oder einen Juristen hielten. 
Eine der Beschreibungen lautete: 

«Jack ist ein 45jahriger Mann. Er ist verheira- 
tet und hat 4 Kinder. Er ist im allgemeinen 
konservativ, sorgfaltig und ehrgeizig. Er in- 
teressiert sich nicht fur politische und soziale 
Themen und verbringt den GroBteil seiner 
Freizeit mit seinen vielen Hobbies. Dazu zah- 
len Tischlerei, Segeln und mathematische 
Ratsel. Die Wahrscheinlichkeit, daG Jack 
einer der Ingenieure in der Stichprobe von 
100 Personen ist betragt %.» 

Ein GroBteil der Vpn hielt Jack fur einen Inge- 
nieur, und zwar unabhangig von der Versuchs- 
bedingung - das heiBt, es machte keinen Unter- 
schied, ob die sogenannte apriori- Wahrschein- 
lichkeit (oder Basisrate) 30 oder 70% betrug. Die 
Urteile wurden also ausschlieBlich aufgrund der 
Reprasentativitat gebildet. Hatten die Vpn auch 
die Basisrateninformation beriicksichtigt, dann 
miiBten die Wahrscheinlichkeitsschatzungen in 
den beiden Versuchsbedingungen verschieden 
sein. In der Bedingung mit 70% Juristen ist es - 
objektiv betrachtet - von vornherein wahr- 
scheinlicher, daG Jack ein Jurist ist als in der 
Bedingung mit 30% Juristen. Ahnliche Falle der 
Vernachlassigung von Basisrateninformation 
werden in Abschnitt 5.234 besprochen. 
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Die Verfiigbarkeitsheuristik verwendet den Grad 
der Zuganglichkeit (Abrufbarkeit) von Informa- 
tion im Gedachtnis als Grundlage fur Haufig- 
keits- und Wahrscheinlichkeitsschatzungen. Je 
leichter wir uns an ein Ereignis oder eine Katego- 
rie erinnem (und je mehr Einzelbeispiele uns 
dazu einfallen), desto haufiger und wahrschein- 
licher scheint uns dieses Ereignis oder diese 
Kategorie zu sein. Wenn man z. B. jemand fragt, 
wie viele Auslander in seinem Wohnort leben, 
dann wird er - mangels objektiver Information - 
versuchen, sich an einzelne Auslander zu erin- 
nern. Je mehr Personen dieser Kategorie ihm 
einfallen (und je schneller sie ihm einfallen), 
desto hoher wird er ihre Haufigkeit einschat- 
zen. 

Der Ausdruck Verfiigbarkeitsheuristik (availabi- 
lity heuristic) ist etwas unglucklich gewahlt. Die 
modeme Gedachtnispsychologie unterscheidet 
zwischen Information, die im Gedachtnis vor- 
handen, und damit prinzipiell verfiibar (availa- 
ble) ist, und der tatsachlichen Zuganglichkeit 
(accessibility) oder Abrufbarkeit der Informa- 
tion (also wie wahrscheinlich die Aktivierung 
der Information ist und wie schnell sie erfolgt). 
Der Unterschied zwischen Verfugbarkeit und 
Zuganglichkeit wurde z. B. in der (im Abschnitt 
2.43 beschriebenen) Untersuchung von Tul- 
ving und Pearlstone (1966) gezeigt. 

Bei der sogenannten Verfiigbarkeitsheuristik 
geht es jedoch in erster Linie um Zuganglichkeit 
(accessibility), die natiirlich Verfugbarkeit 
(availability) voraussetzt. Der Grad der Zugang- 
lichkeit hangt davon ab, wie hdufig eine Infor- 
mation verwendet wurde, und warm sie (oder 
eine verwandte Information) zuletzt aktiviert 
wurde. Je haufiger eine Information verwendet 
wird, desto starker ist die entsprechende Ge- 
dachtnisspur (der entsprechende Knoten im se- 
mantischen Netz). Da die Aktivierung eines 
Knotens nicht abrupt aufhort, sondern kontinu- 
ierlich abklingt, ist umso mehr Restaktivierung 
vorhanden, je weniger Zeit seit der letzten Akti- 
vierung vergangen ist. 

Die Vpn von Tversky und Kahneman (1973) 
sollten fur einige Konsonanten angeben, ob sie 
bei (englischen) Wortem mit groBerer Wahr- 
scheinlichkeit als erster oder dritter Buchstabe 
vorkommen. Ftir das Experiment wurden solche 
Buchstaben ausgewahlt, die in Wirklichkeit viel 
ofter an dritter als an erster Stelle vorkommen. 



Die meisten Vpn waren jedoch der Meinung, daB 
die Buchstaben haufiger an erster Stelle vorkom- 
men. 

Das ist dadurch zu erklaren, daB Anfangsbuch- 
staben - aber nicht dritte Buchstaben - gute 
Abrufhilfen (retrieval cues) sind. Es ist ziemlich 
leicht, viele Worter zu nennen, die z.B. mit r 
beginnen (rot. Rube, Richtung). Man muB schon 
langer nachdenken, um Worter mit einem r an 
dritter Stelle (Wort, wirr, Berg) zu finden. 
Obwohl Kahneman und Tversky in ihren zahl- 
reichen Experimenten vor allem gezeigt haben, 
wie durch Anwendung der Urteilsheuristiken 
Denkfehler entstehen, sollte man diese Heuristi- 
ken nicht so sehr als Fehlerquellen, sondern als 
GesetzmaBigkeiten des menschlichen Denkens 
betrachten (Kruglanski und Ajzen, 1983). 
Beide Heuristiken funktionieren oft gut und ftih- 
ren zu brauchbaren Ergebnissen. In vielen Fallen 
sind sie durchaus vernunftige Denkregeln. Wenn 
man z. B. keine objektiven Daten iiber die Zahl 
der Auslander in seinem Wohnort hat, aber trotz- 
dem eine Schatzung abgeben soil, kann man 
kaum etwas besseres tun, als die Auslander zu 
zahlen, die einem einfallen. (Wenn man liber 
Statistikkenntnisse verfiigt, wird man sich natiir- 
lich zusatzlich Gedanken liber mogliche Stich- 
probenfehler machen.) 

Nur unter bestimmten Bedingungen fiihren die 
Urteilsheuristiken zu Denkfehlem, z. B. dann, 
wenn man sich bei Verwendung der Reprasen- 
tativitatsheuristik ausschliefilich auf die Infor- 
mation iiber einen Einzelfall konzentriert, und 
Basisrateninformation vollig vernachlassigt. Ob 
das geschieht, hangt u. a. davon ab, wie auffal- 
lig, detailliert und umfangreich die Information 
iiber den Einzelfall im Vergleich zur Basisraten- 
information ist. Die Auffalligkeit der abstrakten 
Basisrateninformation kann z. B. dadurch ge- 
steigert werden, daB sie nicht - wie bei Kahne- 
man und Tversky (1973) - zwischen Versuchs- 
bedingungen variiert wird, sondern innerhalb 
jeder Vp. Das heiBt: Jede Vp erhalt nicht bloB 
eine, sondern mehrere Beschreibungen konkre- 
ter Einzelfalle mit unterschiedlichen Basisraten 
vorgelegt. Bei dieser Vorgangsweise wird die 
Basisrateninformation durchaus beriicksichtigt 
(Fischhoff, Slovic und Lichtenstein, 
1979). 

Auch Kruglanski, Friedland und Farkash 
(1984) zeigten, daB Vpn abstrakte Informationen 
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" u. a. Angaben iiber die Zuverlassigkeit be- 
stimmter psychologischer Tests - bei der Beur- 
teilung von Einzelfallen verwenden, wenn es 
klar ist, da6 die abstrakte Information im konkre- 
ten Fall relevant und anwendbar ist. 

Interessant ist in diesem Zusammenhang auch 
eine Untersuchung von Nisbett und Kunda 
(1985), deren Gegenstand Haufigkeitsschatzun- 
gen waren. Ein Teil der 247 studentischen Vpn 
sollte die Haufigkeit verschiedener eigener Ver- 
haltensweisen (Tennisspielen, Kinobesuche, 
Schlafstorungen, usw.) angeben. Ein anderer 
Teil der Vpn sollte die Haufigkeitsverteilungen 
derselben Verhaltensweisen in einer Stichprobe 
von 100 Studenten derselben Universitat schat- 
zen (also z. B. wie viele der 100 Studenten nie, 
jahrlich, monatlich, wochentlich oder taglich ins 
Kino gehen; die tatsachlich verwendete Skala 
war feiner unterteilt und bestand aus 10 Haufig- 
keitsstufen). Ahnlich wurde beziiglich verschie- 
dener Einstellungen (zu bestimmten Kinofilmen 
und Fernsehserien, Ronald Reagan, voreheli- 
chen Beziehungen, Abtreibung, usw.) vorge- 
gangen. Ein Teil der Vpn muBte die eigenen 
Einstellungen auf 5- und lOstufigen Skalen an- 
geben. Andere Vpn muBten die Haufigkeitsver- 
teilungen der Einstellungen schatzen. Ein Ver- 
gleich der geschatzten mit den tatsachlichen 
Haufigkeitsverteilungen zeigte zwar gewisse Ur- 
teilsverzerrungen (eher schwache Uberschatzun- 
gen der Mittelwerte und Streuungen - iiber- 
schatzte Mittelwerte bedeuten, daB Verhaltens- 
weisen haufiger und Einstellungen positiver ein- 
geschatzt wurden, als sie tatsachlich waren). 
Eindrucksvoller ist jedoch die erstaunlich gute, 
detailgenaue Ubereinstimmung zwischen den 
geschatzten und tatsachlichen Verteilungsfor- 
men - was bei der Vielfalt der ermittelten Vertei- 
lungsformen (u. a. symmetrische und unsymme- 
trische, z. B. j-formige, sowie zweigipflige Ver- 
teilungen) wirklich bemerkenswert ist. 

Diese und viele andere Untersuchungen zeigen, 
daB Vpn imstande sind, Haufigkeiten bzw. 
Wahrscheinlichkeiten richtig einzuschatzen, 
und abstrakte Informationen zu verwenden. Die 
zahlreichen Fehler der Vpn von Kahneman und 
Tversky sind vermutlich zum Teil durch die 
speziellen Versuchsanordnungen und -materia- 
lien zustande gekommen, die in hoherem MaB 
als viele Alltagssituationen zu Urteilsfehlem 
verleiten. Insofern sind diese Ergebnisse zu pes- 



simistisch. Die beschriebenen Urteilsheuristiken 
werden zweifellos sehr oft eingesetzt, aber sie 
fiihren nicht notwendigerweise zu Fehlurtei- 
len. 

4.139 {Cognitive Prozesse III: Beziehungen 
zwischen Meinungen 

Ein anderer Ansatz zur Untersuchung von sozia- 
len Denkprozessen stammt von Wyer. Der Au- 
tor ging von der allgemeinen Annahme aus, daB 
subjektive Wahrscheinlichkeiten (zumindest in 
bestimmten Fallen) ahnlichen GesetzmaBigkei- 
ten folgen und ahnliche Zusammenhange zeigen 
wie objektive (mathematische) Wahrscheinlich- 
keiten. Da man die GewiBheit von Meinungen 
als subjektive Wahrscheinlichkeiten auffassen 
kann, konnte Wyer verschiedene prazise Hypo- 
thesen liber die Zusammenhange zwischen ver- 
schiedenen Meinungen einer Person aufstellen 
und experimentell iiberprufen. Besonders haufig 
wurde folgende Beziehung untersucht (z. B. 
Wyer, 1970; Wyer und Goldberg, 1970); 

P(B) = p(A) p(B I A) + p(A’) p(B I A’) (1) 

In dieser Gleichung bedeutet 



p(A) die Wahrscheinlichkeit, daB Mei- 

nung A wahr ist; 

p(A’) .... die Wahrscheinlichkeit, daB Mei- 
nung A nicht wahr ist; 

p(B) die Wahrscheinlichkeit, daB Mei- 

nung B wahr ist; 

p(B I A) . . . die Wahrscheinlichkeit, daB B 
wahr ist, wenn A wahr ist 
(wenn A dann B); und 

p(B I A’) . . die Wahrscheinlichkeit, daB B 
wahr ist, wenn A nicht wahr ist 
(wenn nicht A dann B). 



Gleichung (1) ist eine elementare Aussage 
der mathematischen Wahrscheinlichkeitstheo- 
rie. Ftir den Psychologen ist interessant, ob die in 
Gleichung (1) behaupteten Beziehungen auch 
dann gelten, wenn es sich nicht um objektive 
(mathematische), sondern subjektive Wahr- 
scheinlichkeiten (GewiBheit von Meinungen) 
handelt. 

Mit Hilfe von Gleichung (1) kann man SchluB- 
folgerungen untersuchen. Zur Verdeutlichung 
soil ein Beispiel mit subjektiven Wahrschein- 
lichkeitswerten einer fiktiven Person dienen; 

B in unserem Land werden Atom- 

kraftwerke gebaut werden; 
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A Kanzler X wird wiedergewahlt, 

p(A) = 0,7; 

A’ Kanzler X wird nicht wiederge- 

wahlt, p(A’) = 0,3; 

B I A . . . wenn Kanzler X wiedergewahlt 
wird, werden Atomkraftwerke ge- 
baut, p(B I A) = 0,8; 

B I A’ . . . auch wenn Kanzler X nicht wie- 
dergewahlt wird, werden Atom- 
kraftwerke gebaut, p(B I A’) = 
0,4. 

Wenn Gleichung (1) nicht nur mathematische. 



sondern auch psychologische Giiltigkeit hat, 
dann miiBte p(B), d. h. die GewiBheit unserer 
fiktiven Person, daB Atomkraftwerke gebaut 
werden, in bestimmter Weise von ihren Annah- 
men iiber die Wiederwahl des Kanzlers und iiber 
die Zusammenhange zwischen Wiederwahl 
(bzw. Nichtwahl) des Kanzlers und dem Bau von 
Atomkraftwerken abhangen. Im Beispiel: 

p(B) = 0,7 • 0,8 + 0,3 • 0,4 = 0,68 

In mehreren Experimenten von Wyer und sei- 
nen Mitarbeitern wurden den Vpn zahlreiche 
Aussagen (Meinungen ahnlicher Art wie in unse- 
rem Beispiel) iiber verschiedene Themen vorge- 
geben. Die Vpn sollten die subjektiven Wahr- 
scheinlichkeiten der einzelnen Aussagen beur- 
teilen (von 0 = auBerst unwahrscheinlich, bis 10 
= auBerst wahrscheinlich). Es zeigte sich, daB 
die (subjektiven) Werte von p(B) mit erstaunli- 
cher Genauigkeit den Voraussagen von Glei- 
chung (1) entsprachen. 

Gleichung (1) leistet aber noch me hr. Es lassen 
sich aus ihr Hypothesen iiber Meinungsanderun- 
gen ableiten. Wenn sich die Wahrscheinlichkeit 
p(A) andert, dann andert sich dadurch auch die 
Wahrscheinlichkeit p(B), wobei die Verande- 
rung A von p(B) gleich der Veranderung A der 
rechten Seite der Gleichung ist: 

Ap(B) = A[p(A)p(B I A) + p(A’ )p(B I A’)] (2) 

Unter der mathematisch notwendigen und psy- 
chologisch meistens zutreffenden Annahme, daB 

P(A‘) = 1 - p(A), 

kann man Gleichung (2) vereinfachen: 

Ap(B) = Ap(A)[p(B I A)-p(B I A’)] (3) 

In Gleichung (3) bedeutet: 



Ap(B) die Veranderung von p(B); 

Ap(A) die Veranderung von p(A); und 



[p(B I A)— p(B I A’)] die Differenz zwi- 

schen p(B I A) und p(B I A’). 

Gleichung (3) gibt an, in welchem AusmaB und 
in welcher Richtung sich p(B) andert, wenn p(A) 
geandert wird. Zur Verdeutlichung soli wieder 
das Beispiel herangezogen werden. Wenn die 
fiktive Person erfahrt, daB der Kanzler einige 
auBerst unpopulare Entscheidungen seiner Re- 
gierung unterstiitzt (z. B. Steuererhohungen), 
wird sie die Chancen seiner Wiederwahl gerin- 
ger einschatzen. Nehmen wir an, sie andert p(A) 
von 0,7 auf 0,4 (Ap(A) = -0,3). Dadurch 
andert sich p(B) folgendermaBen: 

Ap(B) = -0,3 [0, 8-0,4] = -0,12 
Auch Gleichung (3) wurde mehrfach experimen- 
tell bestatigt. Gleichung (3) ist aus verschiede- 
nen Griinden psychologisch besonders interes- 
sant: Sie zeigt die Moglichkeit der indirekten 
Meinungsanderung. Die Person in unserem Bei- 
spiel hat ihre Meinung iiber den Bau von Atom- 
kraftwerken geandert, obwohl sie keinerlei In- 
formation iiber den Bau von Atomkraftwerken 
erhielt, sondern iiber unpopulare MaBnahmen 
des Kanzlers. Daraus folgerte sie, daB die Wahr- 
scheinlichkeit des Baus von Atomkraftwerken 
geringer geworden ist (p(B) sank von 0,68 auf 
0,56). 

Gleichung (3) gibt auBerdem die Bedingungen 
an, unter denen eine Anderung von p(A) eine 
starke oder schwache Anderung von p(B) be- 
wirkt. Ap(B) entspricht dem Produkt aus Ap(A) 
und der Differenz [p(B I A)— p(B I A’)]. le 
groBer diese Differenz ist, desto starker wird 
p(B) durch eine Anderung von p(A) beeinfluBt. 
Wenn andererseits p(B I A) gleich p(B I A’) ist 
(wenn die Differenz null ist), hat eine Anderung 
von p(A) iiberhaupt keinen EinfluB auf p(B). - 
Einen Uberblick iiber die zahlreichen Untersu- 
chungen von Wyer und seinen Mitarbeitern fin- 
det man bei Wyer (1974, 1975). 

Ein ahnlicher Ansatz wurde bereits 1960 von 
McGuire formuliert. McGuire postulierte au- 
Berdem die Existenz des sokratischen Effekts: 
Wenn man Vpn bloB nach ihren Meinungen 
fragt, so wird dadurch die Aufmerksamkeit der 
Vpn auf eventuelle Widerspruche und Unstim- 
migkeiten zwischen diesen Meinungen gelenkt. 
Da es nach McGuire ein Bediirfnis nach Uber- 
einstimmung und Konsistenz zwischen Meinun- 
gen gibt, werden nun in weiterer Folge die Mei- 
nungen auf solche Weise geandert, daB sie bes- 
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ser zusammenpassen. Diese Uberlegungen fiih- 
ren zu der Hypothese, daB durch die mehrmalige 
Messung der subjektiven Wahrscheinlichkeiten 
aufeinander bezogener Meinungen die Konsi- 
stenz dieser Meinungen zunehmen muB. Die 
Ergebnisse einer spateren Messung muBten also 
besser mit Gleichung (1) iibereinstimmen als die 
Ergebnisse der friiheren Messung. Der sokrati- 
sche Effekt wurde mehrfach experimentell be- 
statigt (z.B. Henninger und Wyer, 1976; 
McGuire, 1960; Wyer und Goldberg, 1970). 



4.2 Die Wirkungen von Einstellungen 

4.21 Wahrnehmung 

Die menschliche Kapazitat der Informationsauf- 
nahme, -Verarbeitung und -Speicherung ist be- 
grenzt. Nicht alle Reize, deren Energie auf die 
Sinnesorgane einwirkt, konnen (gleichzeitig und 
bewuBt) wahrgenommen werden. Nicht alle Er- 
lebnisse konnen im Gedachtnis gespeichert wer- 
den. Es sind also Selektionsmechanismen not- 
wendig, die dariiber entscheiden, welche Reize 
eher wahrgenommen und gespeichert werden als 
andere. Als ein besonders wichtiger Selektions- 
mechanismus gelten Einstellungen; Positiv be- 
wertete Reize werden eher wahrgenommen und 
gespeichert als negativ bewertete Reize. 

Diese, besonders in den fiinfziger Jahren gera- 
dezu mit Begeisterung akzeptierte Hypothese 
wird zwar immer noch von den meisten Psycho- 
logen vertreten, aber mit Vorsicht und mit Ein- 
schrankungen. Insbesondere die Aussagen iiber 
negativ bewertete Reize und Objekte bediirfen 
einschrankender Modifizierungen. Es ist, wie 
immer deutlicher wird, keineswegs unter alien 
Umstanden wahr, daB negative Reize im Ver- 
gleich zu neutralen oder positiven weniger be- 
achtet, eher vermieden und schlechter gemerkt 
werden. 

Im Bereich der Wahrnehmung kann der eingangs 
erwahnte Standpunkt in zwei komplementare 
Hypothesen aufgegliedert werden. Die Hypo- 
these der Wahmehmungserleichterung (percep- 
tual vigilance) besagt, daB positive Reize leich- 
ter wahrgenommen werden als neutrale oder 
negative, d. h. sie werden schneller und auch 
unter ungiinstigeren Bedingungen (geringe Reiz- 
intensitat, Anwesenheit von Storreizen) erkannt. 



Die Hypothese der Wahmehmungsabwehr (per- 
ceptual defense) besagt, daB die Wahrnehmung 
negativer Reize schwieriger ist als die neutraler 
oder positiver Reize. 

Eines der ersten Experimente zur Wahrneh- 
mungserleichterung wurde von Postman, Bru- 
ner und McGinnies (1948) durchgefiihrt. Mit 
Hilfe eines Fragebogentests wurde zuerst die 
Rangreihe der Interessen und Werthaltungen je- 
der Vp festgestellt 10 . Mehrere Worter, die je- 
weils ein Interessengebiet reprasentierten, wur- 
den den Vpn wiederholt dargeboten. Die Darbie- 
tungszeiten fiir jedes Wort waren in aufsteigen- 
der Reihenfolge angeordnet. Beispielsweise 
wurde das Wort «freundlich» (ein sozialer Wert) 
zuerst eine Hundertstel Sekunde lang, dann 
zwei, drei, vier usw. Hundertstel Sekunden lang 
dargeboten. Die Darbietungszeiten wurden so 
lange gesteigert, bis das Wort richtig erkannt 
wurde. Die Ergebnisse bestatigten die Hypo- 
these; Je positiver die Bewertung eines Wortes 
war, desto schneller wurde es erkannt (Abbil- 
dung 82). 




"i 1 r 1 — i r 

1 2 3 4 5 6 



Wertrangplatze 



Abbildung 82 

Etwas spater stellten Howes und Solomon 
(1951) fest, daB die zum Erkennen eines Wortes 
benotigte Zeit von dessen Haufigkeit abhangt. 
Oft verwendete Worter wurden schneller erkannt 
als selten verwendete. In einem weiteren Experi- 
ment untersuchten Postman und Schneider 



111 Nach Spranger (1930) gibt es sechs fundamentale Wert- 
haltungen: asthetische, okonomische, politische, reli- 
giose, soziale und theoretische Werte. Die individuellen 
Auspragungen dieser sechs Werte wurden mit dem Test 
von Allport. Vernon und Lindzey (1951) gemessen. 
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(1953) die Einflusse von subjektivem Wert und 
Worthaufigkeit auf die Erkennungsdauer. Dabei 
zeigte sich, daB die im friiheren Experiment 
(Postman, Bruner und McGinnies, 1948) ge- 
fundene Beziehung zwischen Bewertung und 
zum Erkennen notiger Darbietungszeit nur fiir 
seltene Worter gilt (Abbildung 83). Haufige 
Worter werden, unabhangig von ihrer Bewer- 
tung, immer gleich schnell erkannt. 




Abbildung 83 

Dieser Befund konnte folgendermaBen interpre- 
tiert werden. Die Wahmehmung eines Reizes 
hangt nicht von seinem subjektiven Wert, son- 
dern nur von seiner Haufigkeit ab. Die Wahmeh- 
mung eines bekannten (haufigen) Wortes ist eine 
gut gelernte, sozusagen gut eingespielte Reak- 
tion, die schnell ablauft. Durchschnittlich (von 
der gesamten Population) selten verwendete 
Worter konnen sehr wohl von einzelnen Perso- 
nen oft verwendet werden. Das ist besonders 
dann der Fall, wenn es sich um angenehme, 
interessante, also positiv bewertete Inhalte han- 
delt. Damit ware die Wirkung der Reizbewer- 
tung auf die Reizhaufigkeit zuruckfiihrbar. 
Diese vom lernpsychologischen Standpunkt na- 
heliegende Interpretation wird jedoch durch an- 
dere Experimente (z.B. Reece, 1954, siehe 
weiter unten) in Frage gestellt. 

McGinnies (1949) veroffentlichte eines der er- 
sten Experimente zur Wahmehmungsabwehr. Er 
stellte fest, daB sogenannte Tabuworter (obszone 
Ausdrucke) langsamer erkannt werden als neu- 
trale Worter. Dieses Experiment wurde mehr- 
fach kritisiert: Die Vpn konnten die Tabuworter 
genauso schnell erkannt haben wie die neutralen 
Worter, zogerten aber, sie auszusprechen. 



Reece (1954) vermied diesen Einwand, indem 
er anstelle von Wortem sinnlose Silben verwen- 
dete. Diese sind zunachst weder positiv noch 
negativ bewertet. In einem Vorversuch zeigte 
sich auch, daB sie gleiche Erkennungszeiten hat- 
ten. Einige Silben wurden dadurch negativ ge- 
tont, daB sie mit einem elektrischen Schlag ge- 
koppelt wurden. Nach dieser Lernphase waren 
die Erkennungszeiten fiir die nunmehr negativen 
Silben langer als fiir die anderen Silben. 

Dieses Experiment ist nicht nur sorgfaltiger ge- 
plant als das weiter oben erwahnte Experiment 
von McGinnies (1949), sondern es stellt auch 
die Annahme in Zweifel, daB die vielfach beob- 
achteten Effekte der Wahmehmungserleichte- 
rung bzw. Wahmehmungsabwehr voll und ganz 
auf die Variable Reizhaufigkeit zuruckfiihrbar 
waren. Alle sinnlosen Silben waren den Vpn in 
gleicher Weise unbekannt. 

In einer Versuchsbedingung von Reece konnten 
die Vpn die elektrischen Schlage vermeiden, 
indem sie die entsprechenden Silben schnell ge- 
nug erkannten und aussprachen. In diesem Fall 
trat keine Wahmehmungsabwehr auf. Die nega- 
tiven Silben wurden hier genauso schnell erkannt 
wie die neutralen. 

Dieses wichtige Ergebnis legt folgende Hypo- 
these nahe: Wahmehmungsabwehr bei negati- 
ven Reizen tritt nur dann auf, wenn die Wahr- 
nehmung der Reize keine weiteren Konsequen- 
zen hat. Ist die Wahmehmung aber mit Hand- 
lungsmoglichkeiten verbunden, konnen nega- 
tive Reize genauso schnell oder sogar schneller 
wahrgenommen werden als positive. (Pustell, 
1957, berichtet Wahmehmungserleichterung fiir 
negative Reize bei solchen Vpn, die herauszufin- 
den versuchten, wie sie den mit den negativen 
Reizen gekoppelten elektrischen Schlagen ent- 
kommen konnten.) Es ware auch auBerst un- 
zweckmaBig, wenn man Gefahrensignale (und 
Reize, die eine Gefahr ankiindigen, sind sicher 
eine Teilmenge der negativen Reize) langsamer 
erkennen wurde als belanglose oder angenehme 
Reize. 

Gegen die meisten Experimente zur Wahmeh- 
mungsabwehr kann man einwenden, daB sie 
nicht die Unterscheidung von Wahrnehmungsef- 
fekten und Reaktionseffekten erlauben. Das 
heiBt: Man weiB nicht sicher, ob die Vp den 
negativen Reiz erst spat wahmehmen konnte, 
oder ob sie ihn schnell wahrnahm, aber mit ihrer 
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Antwort zogerte. Bei der Wahrnehmungser- 
leichterung gibt es eine analoge Schwierigkeit: 
Die meisten Experimente erlauben nicht, zu un- 
terscheiden, ob die Vp den positiven Reiz 
schnell erkannte, oder ob sie voreilig reagierte, 
bevor sie noch den Reiz mit Sicherheit identifi- 
zieren konnte. 

Vollig analoge Probleme gab es in der alteren 
Psychophysik bei den Schwellenexperimenten. 
(Die absolute Schwelle ist die schwachste Reiz- 
intensitat innerhalb einer Sinnesmodalitat, die 
gerade noch wahrgenommen werden kann; die 
relative oder Unterschiedsschwelle ist die klein- 
ste Reizdifferenz, die gerade noch wahrgenom- 
men werden kann.) Zur Bestimmung der absolu- 
ten Schwelle wurden jeder Vp sehr schwache 
Reize geboten (z. B. Lichtreize im Fall der opti- 
schen Schwelle oder Tone im Fall der akusti- 
schen Schwelle). Nach jeder Reizdarbietung 
muBte die Vp angeben, ob sie den Reiz wahrge- 
nommen hatte («ja») oder nicht («nein»). Sind 
die Reize zu schwach, antworten (fast) alle Vpn 
mit «nein», sind die Reize zu stark, antworten 
alle Vpn mit «ja,. Interessant ist jener Intensi- 
tatsbereich, der manchmal die Antwort «ja» und 
manchmal die Antwort «nein» hervorruft. Eine 
gebrauchliche Schwellendefinition lautet: die 
absolute Schwelle ist jener Intensitatsgrad, der 
bei mehrmaliger Darbietung (bei derselben Vp) 
in 75% aller Falle die Antwort «ja» bewirkt. 
Die so definierte Schwelle ist bekanntlich nicht 
fiir alle Vpn identisch. Das wurde oft in dem 
Sinn interpretiert, daB manche Vpn besser sehen 
(oder horen usw.) als andere: Manche Vpn kon- 
nen bereits geringere Reizintensitaten bzw. 
Reizunterschiede wahrnehmen als andere Vpn. 
Diese Interpretation ist jedoch nicht gerechtfer- 
tigt. Die unterschiedlichen Ergebnisse konnen 
genau so gut durch unterschiedliche Verhaltens- 
tendenzen zustande gekommen sein: Manche 
Vpn neigen dazu, mit «ja» zu antworten (auch 
wenn sie nicht sicher sind, ob sie den Reiz 
wahrgenommen haben), und andere Vpn sind 
sehr vorsichtig und antworten nur dann mit ja, 
wenn sie ganz sicher sind, den Reiz wahrgenom- 
men zu haben. (Es soil hier nicht geleugnet 
werden, daB es interindividuelle Unterschiede in 
der Wahmehmung gibt. Es wird nur behauptet, 
daB solche Unterschiede mit den beschriebenen 
Methoden nicht mit Sicherheit nachgewiesen 
werden konnen.) 



Diese Konfusion existiert in der modemen Psy- 
chophysik nicht mehr. Die Signalentdeckungs- 
theorie (signal detection theory), die systema- 
tisch von Green und Swets (1966) dargestellt 
wurde, erlaubt die Trennung von Wahrneh- 
mungs- und Reaktionseffekten. Die von der Si- 
gnalentdeckungstheorie angeregten Experi- 
mente unterscheiden sich vor allem dadurch von 
den alteren Untersuchungen, daB - in zufalliger 
Reihenfolge - auch Durchgange ohne Reizdar- 
bietung vorkommen. Abbildung 84 zeigt die 
Gegentiberstellung der alteren und neueren Ver- 
suchsanordnungen. 

Die Unterscheidung zwischen Treffer und fal- 
schem Alarm (s. Abbildung 84) ermoglicht die 
Trennung von Wahmehmungs- und Reaktions- 
effekten. Aus der Differenz zwischen der Hau- 
figkeit von Treffern und der Haufigkeit von 
falschem Alarm kann ein Index gebildet werden, 
der die Wahmehmungsleistung kennzeichnet. le 
groBer diese Differenz ist, desto genauer ist die 
Wahmehmung. Unabhangig davon kann man 
aus der Differenz zwischen der Gesamtzahl der 
Ja-Antworten und der Gesamtzahl der Nein- 
Antworten einen zweiten Index bilden, der die 
Antworttendenz bzw. -Verzerrung kennzeichnet. 
Je weniger Ja-Antworten insgesamt vorkom- 
men, desto «vorsichtiger» oder zogernder ist die 
Vp. Je mehr Ja-Antworten vorkommen, desto 
«riskanter» oder voreiliger ist die Vp. (Eine 
detaillierte Darstellung der Signalentdeckungs- 
theorie ist hier weder moglich noch angebracht. 
Der interessierte Leser sei auf die elementare und 
mathematisch anspruchslose Darstellung von 
McNicol [1972] verwiesen.) 

Es gibt einige wenige Experimente im Bereich 
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der Wahrnehmungsabwehr und -erleichterung, 
die von den Methoden der Signalentdeckungs- 
theorie Gebrauch machten (z. B. Erdelyi und 
Appelbaum, 1973). Diese Experimente zeigten 
zuverlassig, daB es sich bei den genannten Pha- 
nomenen tatsachlich um Wahrnehmungsphdno- 
mene handelt. Eine ausfiihrliche Analyse von 
Wahrnehmungsabwehr und -erleichterung vom 
Standpunkt modemer Theorien der Informa- 
tionsverarbeitung sowie eine Ubersicht ilber die 
umfangreiche Literatur findet man bei Erdelyi 
(1974). 

4.22 Informationssuche und 
Informationsvermeidung 

Es ist eine weitverbreitete Ansicht, daB Informa- 
tion, die die eigenen Einstellungen unterstiitzt, 
aktiv gesucht wird, wahrend Information, die 
den eigenen Einstellungen zuwiderlauft, aktiv 
vermieden wird. Das heiBt, man liest eher solche 
Zeitungsartikel und hort eher solche Reden, die 
den eigenen Standpunkt unterstiitzen, vermeidet 
aber andere. Diese Hypothese wurde besonders 
von dissonanztheoretisch orientierten Forschem 
vertreten: Man vermeidet Information, die Dis- 
sonanz erzeugen oder vergroBem konnte, und 
sucht Information, die Dissonanz beseitigen 
oder reduzieren kann. 

Diese Hypothese wurde in der alteren Forschung 
nur selten durch experimentelle Daten bestatigt 
(oft aber durch Feldstudien). Die Ergebnisse 
sind zum Teil widerspriichlich, zum Teil un- 
klar". Ahnlich wie bei der Wahme turning von 
einstellungsrelevantem Material, zeigt sich auch 
hier eher eine Bevorzugung positiver Informa- 
tion als die unbedingte Vermeidung negativen 
Materials. 

Als einigermaBen typisch kann das Experiment 
von Mills, Aronson und Robinson (1959) 
angesehen werden. Die Vpn (Studenten) hatten 
sich zu entscheiden, ob sie eine schriftliche Prii- 
fung lieber in Form eines freien Aufsatzes oder 
in objektiver Form (Fragebogen mit Mehrfach- 
wahlantworten) ablegen wollten. Nach der Ent- 



Einen Uberblick iiber die zahlreichen Untersuchungen zur 
selektiven Informationsaufnahme findet man bei Freed- 
man und Sears (1965), Mills (1968) und Sears (1968). 
Die genannten Arbeiten referieren vor allem Experi- 
mente. Katz (1968) bespricht zahlreiche Feldstudien. 



Scheidung wurden ihnen sechs Artikel zur Lek- 
tiire angeboten, die sie (nach den Titeln) in eine 
Praferenzrangreihe bringen sollten. In einer Ver- 
suchsbedingung (positive Information) ging aus 
den Titeln klar hervor, daB jeder Artikel positive 
Information bringen wurde (und zwar iiber jede 
Art von Priifung). In der anderen Versuchsbe- 
dingung (negative Information) war aus alien 
Titeln ersichtlich, daB Nachteiliges iiber jede Art 
von Priifung berichtet wiirde. 

In der positiven Informationsbedingung entspra- 
chen die Ergebnisse der dissonanztheoretischen 
Hypothese: Die Vpn bevorzugten die Lektiire 
von Artikeln iiber die gewahlte Form der Prii- 
fung und nicht iiber die abgelehnte. In der negati- 
ven Informationsbedingung standen die Resul- 
tate in klarem Widerspruch zur Hypothese: Die 
Vpn bevorzugten negative Information iiber die 
gewahlte Priifungsform und nicht negative Infor- 
mation iiber die abgelehnte Alternative. Ein ahn- 
liches Experiment von Rosen (1961) erbrachte 
vollig analoge Ergebnisse. 

Die Autoren versuchen, ihre Ergebnisse mit 
Hilfe zweier Prinzipien zu erklaren, die gleich- 
zeitig wirksam sind: Erstens: Die Bevorzugung 
von Information, die die Entscheidung (den ei- 
genen Standpunkt) unterstiitzt - also selektive 
Informationssuche im Sinn der Dissonanztheo- 
rie. Zweitens: Die Bevorzugung von Informa- 
tion iiber die gewahlte Alternative (iiber den 
eigenen Standpunkt), gleichgiiltig, ob sie positiv 
oder negativ hinsichtlich des eigenen Stand- 
punkts ist. 

Diese Interpretation kann der im vorigen Ab- 
schnitt vorgeschlagenen Erklarung des Auftre- 
tens oder Nichtauftretens von Wahmehmungs- 
abwehr angeglichen werden: selektive Informa- 
tionsaufnahme im Sinn der Dissonanztheorie 
tritt nur dann auf, wenn mit der Informationsauf- 
nahme keine weiteren Konsequenzen verbunden 
sind. Wenn aber negative Information niitzlich 
sein kann, wird sie in gleicher Weise aktiv ge- 
sucht wie positive Information. (Etwas techni- 
scher formuliert: Negative Information wird ge- 
sucht, wenn man erwartet, mit ihrer Hilfe Ver- 
starker zu erhalten und/oder Strafreize zu ver- 
meiden.) Fur die Studenten im Versuch von 
Mills, Aronson und Robinson (1959) war es 
potentiell niitzlicher, negative Information iiber 
die gewahlte als negative Information iiber die 
abgelehnte Priifungsform zu erhalten. Negative 
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Information iiber den eigenen Standpunkt (Infor- 
mation iiber seine ungiinstigen Aspekte) kann es 
ermoglichen, negative Konsequenzen zu ver- 
meiden. 

Es konnte in einigen Experimenten nachgewie- 
sen werden (z.B. Canon 1964; Freedman, 
1965a), daB dissonante Information sogar be- 
vorzugt wird, wenn sie niitzlich ist. Vpn, die 
(angeblich) ihren Standpunkt mit einem Gegner 
ihrer Ansicht diskutieren sollten, bevorzugten 
dissonante Information (offenbar, um die Ge- 
genargumente rechtzeitig kennenzulernen). 
Vpn, die bloB ihren Standpunkt begriinden soil- 
ten, bevorzugten konsonante Information (die in 
diesem Fall auch ntitzlicher ist). Dissonante In- 
formation wird auch dann bevorzugt, wenn die 
Vpn annehmen, daB sie die dissonanten Gegen- 
argumente widerlegen konnen (Kleinhesse- 
link und Edwards, 1975). 

Diese Ergebnisse sind mit Festingers (1964) 
revidiertem Standpunkt vertraglich. Urspriing- 
lich hatte Festinger (1957) angenommen, daB 
man generell nach einer Entscheidung Informa- 
tionen sucht, die mit der Wahl konsonant sind, 
und Informationen vermeidet, die mit der Wahl 
dissonant sind. Nur in wenigen Ausnahmefallen, 
namlich wenn die Dissonanz extrem hoch ist 
(weil die eigene Entscheidung besonders nega- 
tive Folgen hatte - z. B. man hat sich fur den 
Kauf eines auBerst reparaturanfalligen Autos 
entschieden), und wenn es sich auBerdem um 
eine reversible Entscheidung handelt, wird dis- 
sonante Information nicht vermieden. In solchen 
Fallen erwagt man, die Entscheidung zu revidie- 
ren (im obigen Beispiel wiirde man daran den- 
ken, das Auto wieder zu verkaufen), und be- 
schaftigt sich daher auch mit entscheidungsdis- 
sonanter Information, die es erleichtert, die Ent- 
scheidung ruckgangig zu machen. Aus diesen 
Uberlegungen kann man fur reversible Entschei- 
dungen die Hypothese eines umgekehrt U-formi- 
gen Zusammenhangs zwischen Dissonanzstarke 
und Grad der Selektivitat ableiten. Bei irreversi- 
blen Entscheidungen dagegen ist die Informa- 
tionsselektion umso starker, je groBer die Disso- 
nanz ist. 

Spater hat Festinger (1964) mehrere Ausnah- 
men von der selektiven Informations aufnahme 
angenommen. Dissonante Information wird 
nicht vermieden, sondern gesucht, (1) wenn man 
der Meinung ist, daB man sie widerlegen kann. 



und (2) wenn man der Meinung ist, daB sie in 
Zukunft niitzen kann - z. B. weil man ahnliche 
Entscheidungen treffen muB, und daher liber alle 
(auch die zur Zeit abgelehnten) Alternativen 
genau und moglichst objektiv Bescheid wissen 
will. AuBerdem ist zu beriicksichtigen, daB das 
Auftreten von Dissonanz - und damit auch das 
Auftreten selektiver Informations aufnahme als 
Mittel der Dissonanzreduktion - voraussetzt, 
daB Entscheidungsfreiheit und Bindung (com- 
mitment, Selbstverpflichtung) vorhanden sind. 
Letzteres ist z. B. bei personlich wichtigen Ein- 
stellungen der Fall, aber nicht bei nebensachli- 
chen. (Die Bedeutung der Entscheidungsfreiheit 
fur Dissonanzprozesse wird in Abschnitt 4.46 
behandelt.) 

Wahrend friiher ein eher skeptischer Standpunkt 
beziiglich der selektiven Informations aufnahme 
vorherrschte (s. den Anfang dieses Abschnitts), 
gilt sie jetzt als gesichertes Phanomen. Die alte- 
ren Untersuchungen brachten deshalb haufig wi- 
derspriichliche Ergebnisse, weil sie methodische 
Mangel hatten, und zum Teil die Voraussetzun- 
gen (freie Entscheidung und commitment) nicht 
erfiillt waren. In einer umfangreichen Reihe sy- 
stematischer Experimente konnten Frey und 
seine Mitarbeiter (dargestellt in Frey 1981, 
1986) wiederholt die selektive Informationsauf- 
nahme nachweisen. Allerdings gilt auch fur 
diese Untersuchungen, daB die Vorliebe fur kon- 
sonante Information deutlicher war als die Ver- 
meidung dissonanter Information. 

4.23 Lernen und Gedachtnis 

Auch bei Lem- und Gedachtnisleistungen sind 
Einstellungen ein wichtiger Selektionsfaktor. In 
zahlreichen Experimenten stellte sich heraus, 
daB einstellungskonsonante Informationen 
schneller gelernt und besser behalten werden als 
dissonante Informationen. 

Levine und Murphy (1943) lieBen zwei Vpn- 
Gruppen (eine prokommunistische und eine anti- 
kommunistische Gruppe) sowohl prosowjeti- 
sche wie antisowjetische Artikel lesen. 15 Minu- 
ten spater muBten die Vpn reproduzieren, was 
sie sich gemerkt hatten. Dieser Vorgang (Lesen 
und Reproduzieren) wurde in Abstanden von je 
einer Woche noch viermal wiederholt. Nach 
diesen fiinf Lerndurchgangen folgten (wieder in 
einwochigen Abstanden) fiinf weitere Sitzun- 
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gen, in denen das Material wieder reproduziert 
werden sollte, aber nicht mehr dargeboten 
wurde. In diesen Sitzungen wurde festgestellt, 
wie schnell und wie viel vergessen wurde. Die 
Ergebnisse sind in Abbildung 85 wiedergege- 
ben. Sie zeigen deutlich die selektive Wirkung 
der Einstellungen auf Lernen und Vergessen. 
Analoge Ergebnisse erbrachten u. a. Alper und 
Korchin (1952) hinsichtlich der Einstellung zu 
Frauen, Edwards ( 1941) in bezug auf politische 
und Watson und Hartmann (1939) in bezug 
auf religiose Einstellungen. 

Aber auch in diesem Zusammenhang darf die 
Hypothese des langsamen Lernens und mangel- 
haften Behaltens von dissonanter Information 
nicht voreilig und ohne Einschrankungen akzep- 
tiert werden. Auch hier gilt: Unangenehme und 
dissonanzerzeugende Aussagen werden gut ge- 
lernt und behalten, wenn dadurch weitere nega- 
tive Konsequenzen vermieden und/oder positive 
Konsequenzen herbeigefuhrt werden konnen. 
Vpn lernten einstellungsdiskrepante Aussagen 
sehr gut, wenn sie instruiert wurden, daB sie 
diese in einem spateren Teil des Experiments als 
Gegenargumente brauchen werden (Jones und 
Aneshansel, 1956). 

Die Forschung zum Thema Einstellungen und 
Gedachtnis hatte einen ahnlichen Verlauf wie die 
Forschung zur Informationsselektion. Nach an- 



fanglich sehr groBem Interesse bewirkten einige 
enttauschende Ergebnisse, daB das Thema wenig 
beachtet wurde, und daB sich prominente For- 
scher skeptisch auBerten (z. B. Fishbein und 
Ajzen, 1975). Etliche neuere Untersuchungen 
haben jedoch Zusammenhange zwischen Ein- 
stellungen und Gedachtnisleistung nachgewie- 
sen (s. Chaiken und Stangor, 1987). 
Allerdings zeigen die Daten nach wie vor ein 
komplexes Bild: Es wird nicht nur einstellungs- 
konsistentes, sondern auch einstellungsinkonsi- 
stentes Material besser als neutrales oder irrele- 
vantes gelernt. Dieser Befund legt die Vermu- 
tung nahe, daB Einstellungen mit ihrer Mei- 
nungsstruktur als Schemata wirken - bekannt- 
lich merkt man sich schemarelevante Informa- 
tionen (sowohl konsistente wie inkonsistente) 
besser als irrelevante Informationen. Einige Au- 
toren fiihren den Gedachtnisvorteil inkonsisten- 
ter Informationen darauf zuriick, daB man sich 
bemtiht, die inkonsistente Information durch 
Neuinterpretation an das Schema anzupassen, 
und sich daher besonders lang und intensiv mit 
inkonsistenter Information beschaftigt. AuBer 
solchen kognitiven Faktoren spielen hier jedoch 
sicher auch Motivationsvariablen (wie bei Jones 
und Aneshansel, 1956) eine Rolle. AuBerdem 
gibt es interindividuelle Unterschiede (Zanna 
und Olson, 1982). Nach den bisher vorliegen- 
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den Ergebnissen diirfte selektives Lernen u. a. 
bei dogmatischen Personen, sowie bei Personen 
mit hohem Selbstwert und interner Kontrolle 
besonders stark ausgepragt sein. 

4.24 Verhalten 

4.241 1st Verhalten von Einstellungen 
abhdngig? 

Es ist eine weitverbreitete, aber durchaus proble- 
matische Annahme, daB Einstellungen das Ver- 
halten weitgehend oder sogar vollstandig deter- 
minieren: Positive Einstellung zu Objekt X hat 
Zuwendung und fur X positives (z. B. freundli- 
ches oder hilfreiches) Verhalten zur Folge. Eine 
negative Einstellung zu X fiihrt zu Abwendung, 
Vermeidung und negativem Verhalten (z. B. 
Aggression). 

Diese, meistens nicht explizit ausgesprochene, 
sondem bloB implizite Hypothese liegt einem 
GroBteil der Aktivitaten von Werbung, Propa- 
ganda, Padagogik und Psychotherapie zu- 
grunde. Die Werbung andert (wenn sie erfolg- 
reich ist) die Einstellung zu Produkt X in positi- 
ver Richtung und nimmt an, daB dadurch Pro- 
dukt X ofter gekauft wird. Politische Propaganda 
andert (wieder: wenn sie erfolgreich ist) die 
Einstellung zu Partei Y oder Politiker Z in positi- 
ver Richtung und nimmt an, daB dadurch Partei 
Y oder Politiker Z mehr Wahlerstimmen erhalt 
usw. 

Es zeigte sich jedoch in zahlreichen Experimen- 
ten, daB der Zusammenhang zwischen Einstel- 
lungen und Verhalten nicht sehr eng ist 12 . Eines 



12 In diesem Abschnitt wird wiederholt von Korrelationen 
und Korrelationskoeffizienten gesprochen. Fur statistisch 
nicht vorgebildete Leser sei hier nur vermerkt, daB ein 
Korrelationskoeffizient eine MaBzahl fur den Zusammen- 
hang zweier Variablen ist. Korrelationskoeffizienten kon- 
nen Werte zwischen - 1 und + 1 annehmen. Ein positiver 
Wert bedeutet einen positiven Zusammenhang (ie groBer 
X, desto groBer Y; z. B. je positiver die Einstellung zu 
Objekt A, desto ofter tritt fur A positives Verhalten auf), 
eine Korrelation von Null bedeutet, daB keinerlei syste- 
matischer Zusammenhang zwischen den untersuchten 
Variablen erkennbar ist, eine negative Korrelation bedeu- 
tet einen negativen Zusammenhang (je groBer X, desto 
kleiner Y). Je weiter ein Korrelationskoeffizient von Null 
entfemt ist, einen desto deutlicheren und starker ausge- 
pragten Zusammenhang drtickt er aus. Korrelationen un- 
ter 0,5 kann man als schwach, Korrelationen zwischen 
0,5 und 0,7 als mittel und Korrelationen zwischen 0,7 und 
1,0 als stark bezeichnen. 



der ersten diesbeziiglichen Experimente wurde 
von LaPiere (1934) publiziert. LaPiere be- 
suchte gemeinsam mit einem chinesischen Paar 
zahlreiche Hotels und Gaststatten in den Verei- 
nigten Staaten. Die Chinesen wurden in mehr als 
250 Gastbetrieben bedient und nur ein einziges 
Mai abgewiesen. Der Autor schickte anschlie- 
Bend an alle besuchten Betriebe einen Brief mit 
einigen Fragen. In mehr als 90 Prozent der 
Antworten auBerten sich die Inhaber der Gastbe- 
triebe dahingehend, daB Chinesen in ihren Be- 
trieben als Gaste nicht erwiinscht waren und 
nicht bedient wurden. 

Zahlreiche Untersuchungen mit ahnlichen Er- 
gebnissen folgten. Allerdings war die Diskre- 
panz zwischen Einstellung und Verhalten selten 
so groB wie in LaPieres Experiment. Einige 
Autoren untersuchten den Zusammenhang zwi- 
schen Einstellung der Vpn zu ihrem Beruf und 
Arbeitsverhalten (Qualitat der Arbeit, Stellen- 
wechsel, Haufigkeit des Fernbleibens von der 
Arbeit usw.). Sie fanden Korrelationen zwi- 
schen 0,00 und 0,70 (Vroom, 1962, 1964; 
Webb und Hollander, 1956; Weitz und Nuk- 
kols, 1953). Beziiglich des Zusammenhangs 
zwischen Verhalten gegeniiber Minoritaten 
(Teilnahme an Gesprachen, Diskussionen und 
anderen sozialen Interaktionen, Zustimmung, 
Unterzeichnung von Petitionen) und Einstellung 
zu Minoritaten fand man ahnlich niedrige Werte 
(Fendrich, 1967; Kamenetsky, Burgess und 
Rowan, 1956; Maloff und Lott, 1962; 
Rokeach und Mezei, 1966). Dasselbe gilt fur 
die Einstellung zu politischen Aktivitaten und 
ihre Durchfuhrung (Tittle und Hill, 1967). 
Ein einschlagiges Sammelreferat publizierte 
Wicker (1969). 

In Anbetracht dieser niedrigen Korrelationen 
zwischen Einstellung und Verhalten wurde wie- 
derholt vorgeschlagen, auf den Einstellungsbe- 
griff ganz zu verzichten. Aufgabe der Psycholo- 
gic sei es, zu erklaren und vorherzusagen, wie 
sich ein bestimmter Mensch in einer konkreten 
Situation verhalt. Das sei auch ohne Bezug- 
nahme auf Einstellungen moglich (etwa im Rah- 
men einer behavioristischen Lemtheorie). Die 
Einbeziehung von Einstellungen in das Erkla- 
rungsschema ware nur ein Umweg, der noch 
dazu keinen Gewinn verspricht, denn die Korre- 
lationen zwischen Einstellungen und Verhalten 
sind in der Regel niedrig. 
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Es lassen sich jedoch mindestens drei Argu- 
mente fur die Beibehaltung des Einstellungsbe- 
griffs anfiihren. Erstens: Die Zusammenhange 
zwischen Einstellungen und Verhalten sind zwar 
nicht so stark, wie vielfach angenommen wurde 
und wird, aber sie sind meistens vorhanden. Es 
ist daher nicht sinnvoll, den Begriff Einstellung 
aus der Sozialpsychologie zu eliminieren. Aller- 
dings ist die Hypothese, daB das Verhalten ge- 
geniiber Einstellungsobjekten zum groBten Teil 
oder gar vollstandig von den entsprechenden 
Einstellungen deteminiert wird, sicher nicht ge- 
rechtfertigt. Verhalten wird teilweise (d. h. ne- 
ben anderen Faktoren) von Einstellungen gesteu- 
ert. 

Zweitens: Es geht nicht nur um Vorhersage und 
Erklarung des Verhaltens, sondern es sind auch 
die Einstellungen selbst interessant (auBer fur 
eine rein behavioristische Psychologie). 
Drittens: Hinsichtlich Theorienbildung und For- 
schungspraxis tragt der Einstellungsbegriff zur 
Okonomie bei (McGuire, 1969). Betrachten 
wir m Situationen (Reize) und n Verhaltenswei- 
sen, die alle mit ein und demselben Einstellungs- 
objekt zu tun haben (z. B. m Angehorige oder 
Teilgruppen einer bestimmten Minoritat und n 
Verhaltens weisen wie Zustimmung, Ableh- 
nung, Helfen, Aggression usw.). Verzichtet 
man auf die intervenierende Variable Einstel- 
lung, so muB man die Beziehungen zwischen 
jeder Situation und jeder Verhaltensweise fest- 
stellen (siehe Abbildung 86a). Es miissen also m 
mal n Relationen theoretisch und/oder empirisch 
analysiert werden. 

Bei Verwendung der Variablen Einstellung 
braucht man im selben Fall nur die Beziehungen 
der m Situationen zur Einstellung und der Ein- 
stellung zu den n Verhaltensweisen zu untersu- 




Abbildung 86 



chen (siehe Abbildung 86b). Es miissen jetzt nur 
mehr m + n Relationen analysiert werden. Fiir m 
5 3 und n = 3 ist m + n wesentlich kleiner als m 
mal n. 

Statt den Begriff Einstellung zu eliminieren, 
weil auf ihn gestiitzte Verhaltens vorhersagen 
nicht immer befriedigend sind, ist es sinnvoller, 
genauer die Faktoren zu untersuchen, die dar- 
iiber bestimmen, ob die Beziehung zwischen 
Einstellung und Verhalten eng oder lose ist. Die 
wichtigsten dieser Faktoren werden in den nach- 
sten Abschnitten behandelt. 

An dieser Stelle sei noch erwahnt, daB gerade in 
den letzten Jahren - angeregt von Festingers 
Dissonanztheorie - eine groBe Zahl von Untersu- 
chungen zeigte, daB oft ein Kausalzusammen- 
hang in umgekehrter Richtung vorliegt: Verhal- 
ten beeinfluBt Einstellungen. Genauer: Unter 
bestimmten Bedingungen ausgefuhrtes einstel- 
lungsdiskrepantes Verhalten (beispielsweise ag- 
gressives Verhalten gegen eine positiv bewertete 
Person) fiihrt zu einer Angleichung der Einstel- 
lung an das Verhalten. Die zahlreichen diesbe- 
ziiglichen Ergebnisse sowie deren theoretische 
Begriindung werden spater in einem eigenen 
Abschnitt dargestellt (Abschnitt 4.46). 

4.242 Einstellungen zu Verhaltensweisen 
versus Einstellungen zu Reizen und Begriffen 
Eine Verbesserung der Vorhersagegenauigkeit 
kann dadurch erreicht werden, daB man von der 
Einstellung zum Verhalten selbst und nicht von 
der Einstellung zu einem Reiz oder einem Be- 
griff ausgeht. Mit dem Verhalten sind namlich 
oft ganz andere Meinungen (und Erwartungen) 
verbunden als mit dem begrifflichen Einstel- 
lungsobjekt. 

Ein junger Mann, der eine auBerst positive Ein- 
stellung zur Mathematik hat, muB deshalb noch 
nicht Mathematik studieren. Das Studium der 
Mathematik (das Verhalten) ist ihm vielleicht zu 
anstrengend. Jemand, der eine bestimmte politi- 
sche Ideologic akzeptiert und schatzt, muB sich 
nicht in entsprechender Weise politisch betati- 
gen. Die von der Ideologic geforderten politi- 
schen Aktivitaten sind ihm vielleicht zu zeitrau- 
bend, zu aggressiv, zu wenig durchdacht, oder 
der Betreffende ist zu angstlich oder zu faul. 
Bereits Doob (1947) unterstrich in einem seiner- 
zeit viel zu wenig gewiirdigten Artikel die Tatsa- 
che, daB es keine angeborenen Beziehungen 
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zwischen Einstellungen und Verhalten gibt. Ver- 
halten ist vor allem von den gelemten und/oder 
aus anderen Grtinden antizipierten Verhaltens- 
konsequenzen (Verstarker und Strafreize) ab- 
hangig. Dadurch konnen Diskrepanzen zwi- 
schen Einstellungen und Verhaltensweisen auf- 
treten. 

Sehr oft wird einstellungsdiskrepantes Verhalten 
durchgefuhrt, weil es verstarkt wurde oder weil 
positive Konsequenzen erwartet werden. Bei- 
spielsweise werden zwar verachtete, aber ein- 
fluBreiche Personen umschmeichelt, weil man 
dadurch Vorteile fur sich erhofft. Haufig werden 
auch positiv bewertete Personen schlecht behan- 
delt, weil andernfalls negative Konsequenzen 
von einer dritten Seite zu erwarten waren. 
Dennoch stimmen Einstellung und Verhalten 
auch oft iiberein. Der Grund dafiir ist meines 
Erachtens vorwiegend in Prozessen der Selbst- 
verstarkung und Selbstbestrafung zu suchen. Es 
ist angenehm zu wissen, daB man konsistent, 
d. h. in Ubereinstimmung mit den eigenen Ein- 
stellungen (Uberzeugungen, Werthaltungen) ge- 
handelt hat. Das Gegenteil (einstellungsdiskre- 
pantes Handeln) ist meistens unangenehm (z. B. 
beschamend). 

Die genannten Prozesse - Selbstverstarkung fur 
konsistentes und Selbstbestrafung fur inkonsi- 
stentes Verhalten - sind aber nicht naturgege- 
ben. Sie setzen entsprechende Sozialisierungs- 
prozesse voraus. Bei Menschen mit «schwa- 
chem Gewissen», die nur selten und in geringem 
AusmaB auf einstellungsdiskrepante Verhaltens- 
weisen mit Selbstbestrafung und im anderen Fall 
mit Selbstverstarkung reagieren, wird einstel- 
lungsdiskrepantes Verhalten besonders haufig 
vorkommen, denn bei ihnen richtet sich das 
Verhalten vorwiegend oder ausschlieBlich nach 



auBeren Verstarkem. Aber auch bei «gewissen- 
haften» Menschen wird es oft zu einstellungsdis- 
krepantem Verhalten kommen, namlich beson- 
ders dann, wenn die auBeren Verstarker und/ 
oder Strafreize sehr intensiv sind. 

Hier gilt also, genauso wie es in den vorangehen- 
den Abschnitten fur die Beziehungen zwischen 
Einstellungen und Wahrnehmung, Informa- 
tionsaufnahme bzw. Gedachtnis gezeigt wurde, 
daB Einstellungen das Verhalten determinieren, 
solange keine anderen Faktoren beteiligt sind. Es 
kommt aber zu einstellungsdiskrepantem Ver- 
halten (ahnlich wie es zur Wahrnehmungser- 
leichterung bei negativ bewerteten Reizen, zur 
Aufnahme dissonanter Information und Speiche- 
rung einstellungsdiskrepanter Satze kommt), so- 
bald damit das Eintreffen positiver und die Ver- 
meidung negativer Konsequenzen verbunden 
sind. 

Besonders ausfiihrlich hat sich Fishbein (1967; 
Fishbein und Ajzen, 1975) mit der Beziehung 
zwischen Verhalten und Einstellung auseinan- 
dergesetzt. Auch er vertritt die Ansicht, daB 
Verhaltensvorhersagen aufgrund der Einstellung 
zu einem (begrifflichen) Einstellungsobjekt mei- 
stens mangelhaft sein werden. Der Grund fur 
diesen schwachen Zusammenhang ist darin zu 
sehen, daB es nach Fishbein keinen direkten 
kausalen Zusammenhang zwischen Einstellung 
(zum Objekt) und Verhalten gibt (s. Abbildung 
87). Das Verhalten selbst hangt in erster Linie 
von den Verhaltensintentionen (Absichten oder 
Planen) ab. Die Intentionen ihrerseits hangen 
einerseits von der Einstellung zum Verhalten 
und andererseits von privaten und sozialen Nor- 
men ab. Unter privaten Normen versteht Fish- 
bein die Anspriiche, die man an sich selbst stellt 
(was man nach eigener Meinung tun sollte). 




Abbildung 87 
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Soziale Normen sind die (tatsachlichen oder ver- 
meintlichen) Anspriiche der sozialen Umwelt, 
z. B der Freunde oder anderer Bezugsgruppen. 
Alle anderen Variablen (z. B. die Einstellung 
zum Objekt) konnen das Verhalten bzw. die 
Intentionen nicht direkt beeinflussen, sondem 
nur indirekt, auf dem Umweg iiber die Einstel- 
lung zum Verhalten oder iiber die Normen. Im 
Rahmen dieses Modells ist die Hypothese nahe- 
liegend, daB Verhaltensvorhersagen aufgrund der 
Einstellung zum Objekt nicht sehr genau sein 
konnen. Besser wird die Vorhersage auf der 
Basis der Einstellung zum betreffenden Verhal- 
ten sein, und eine weitere Verbesserung erzielt 
man durch zusatzliche Einbeziehung der priva- 
ten oder sozialen Normen. 

Private Normen hangen sicher sehr eng mit Pro- 
zessen der Selbstverstarkung und Selbstbestra- 
fung zusammen (man bestraft oder belohnt sich 
nach MaBgabe der Anspriiche an sich selbst). 
Soziale Normen (die Anspriiche anderer Perso- 
nal) bestimmen weitgehend die Erwartungen 
beziiglich auBerer Verstarker und Strafreize. Die 
in diesem Abschnitt vorgeschlagene These (daB 
Verhaltensvorhersagen weniger aufgrund von 
Einstellungen zu Reizen oder Begriffen als viel- 
mehr aufgrund der Einstellungen zu Verhaltens- 
weisen und den damit verbundenen selbstprodu- 
zierten und auBeren Verhaltenskonsequenzen er- 
folgen sollten) ist, so gesehen, der Formulierung 
Fishbeins ahnlich, aber allgemeiner. Verhal- 
tenskonsequenzen stehen zwar oft, aber nicht 
immer mit privaten oder sozialen Normen in 
Zusammenhang. 



Fishbein und sein Mitarbeiter Ajzen konnten in 
einigen Exerpimenten nachweisen (z. B. Ajzen, 
1971 b; Ajzen und FIshbein, 1969, 1970), daB 
Verhaltensvorhersagen auf der Basis der er- 
wahnten Variablen auBerordentlich gut zutref- 
fen. 

Wie erwartet, laBt sich das Verhalten einem 
bestimmten Menschen gegeniiber kaum aus der 
Einstellung zu ihm vorhersagen, wohl aber auf- 
grund der Einstellungen zu den moglichen Ver- 
haltensweisen und der mit diesen verbundenen 
(erwarteten) Konsequenzen (Ajzen und Fish- 
bein, 1970). 96 Vpn nahmen an einem Experi- 
ment teil, dessen wichtigster Teil ein 2-Perso- 
nen-Spiel war (und zwar zwei Varianten des 
Prisoner’s Dilemma - dieses Spiel wird im Ab- 
schnitt 6.125 genau beschrieben). Bei diesem 
Spiel sind verschiedene Strategien moglich: 
Kooperation (man versucht, gleichzeitig seinen 
eigenen Gewinn und den des Gegners zu maxi- 
mieren) und Wettbewerb (der eigene Gewinn 
soil moglichst hoch und der des Gegners mog- 
lichst gering sein). Jeder Spieler kann sich nach 
Belieben bei jedem Zug fur eine der moglichen 
Strategien entscheiden. 

Nach den ersten 8 Ziigen muBte jede Vp einen 
Fragebogen ausfullen, der u. a. folgende Varia- 
blen messen sollte: Die Einstellung zum Spiel- 
partner, die Einstellung zu kooperativem Spiel- 
verhalten, den erwarteten Gewinn bei koopera- 
tiver Spielweise (d. h. die Menge der Verstarker, 
die jede Vp fiir kooperatives Verhalten erwar- 
tete) und die vermeintlichen Erwartungen des 
Partners hinsichtlich des eigenen Verhaltens 



Tabelle 27 

Korrelationen zwischen Verhalten (Anzahl kooperativer Ziige unter den letzten 10 
Ziigen des Spiels) und Einstellungs- bzw. Erwartungsvariablen 



W(S) - R W(R) - R Erw(R —» soziale 

S + )— R Normen - R 



Spiel 1 0,256 0,631 0,704 0,685 

Spiel 2 0,091 0,703 0,748 0,721 



W(S) - R 
W(R) - R 
Erw(R — > S + )- R 
soziale Normen - R 



Korrelationen zwischen Einstellung zum Partner W(S) und kooperativem Verhalten 
R 

Korrelationen zwischen Einstellung zu kooperativem Spielverhalten W(R) und ko- 
operativem Verhalten R 

Korrelationen zwischen Gewinnerwartungen bei kooperativem Spielverhalten 
Erw(R — » S + ) und kooperativem Verhalten R 

Korrelationen zwischen den vermeintlichen Erwartungen des Partners S in bezug 
auf das eigene Kooperationsverhalten und kooperativem Verhalten R 
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(also die in der Spielsituation relevanten sozialen 
Normen). Die vermeintlichen (normativen) Er- 
wartungen des Partners sind hier besonders 
wichtig, da dieser Sanktionen setzen kann, wenn 
er sich unfair behandelt fiihlt (er kann ja nach 
Belieben kooperativ spielen oder nicht). Nach 
dem Fragebogen wurde das Spiel fortgesetzt. 
Wenn die Einstellung zu einem Interaktionspart- 
ner das Verhalten ihm gegeniiber determiniert 
(wie man friiher anzunehmen geneigt war), dann 
miiBte Spieler A um so haufiger kooperativ han- 
deln, je sympathischer ihm Spieler B ist. Die 
Daten zeigten jedoch, daB die Anzahl koopera- 
tiver Ziige kaum von der Einstellung zum Partner 
abhangt (siehe Tabelle 27). Sehr gute Pradiktor- 
variablen waren jedoch die erwarteten Verstar- 
ker (AusmaB des Gewinns) fur Kooperation, die 
Einstellung zu kooperativem Verhalten und die 
vermeintlichen Anspriiche des Partners beziig- 
lich «fair play». 

In einem anderen Experiment (Ajzen und FIsh- 
bein, 1969) wurden ziemlich konkrete Einstel- 
lungsobjekte untersucht, und zwar die Einstel- 
lungen zu acht moglichen Freizeitbeschaftigun- 
gen. Zunachst wurden die Bewertungen folgen- 
der acht Einstellungsobjekte ermittelt: Parties, 
Ausstellungen moderner Kunst, Wildwestfilme, 
Konzerte, Pokern, franzosische Filme, Diskus- 
sionen, Horrorromane. Danach wurden die Ein- 
stellungen zur Durchfiihrung der entsprechenden 
Tatigkeiten «am Freitagabend» gemessen. An- 
schlieBend wurden noch die privaten normativen 
Meinungen («ich sollte am Freitagabend . . .») 
und die sozialen normativen Meinungen («meine 
Freunde erwarten von mir, daB ich am Freitag- 
abend . . .») festgestellt. Zur Messung der Starke 
der normativen Meinungen wurden 7-Punkte- 
Skalen (von sehr wahrscheinlich bis sehr un- 
wahrscheinlich) verwendet. Als Verhaltensindi- 
zes dienten die (wieder mittels 7-Punkte-Skalen 
ermittelten) Aussagen der Vpn iiber ihre Ab- 
sicht, die fraglichen Verhaltensweisen auszufiih- 
ren. (Die so ermittelten Verhaltensintentionen 
korrelierten in einigen Experimenten sehr hoch 
mit tatsachlichem Verhalten, z. B. bei Ajzen 
und Fishbein, 1970; Dulany, 1968. Auch in 
vielen anderen Experimenten wurde nicht das 
tatsachliche Verhalten gemessen, sondem bloB 
Verhaltensintentionen. Die Beziehungen zwi- 
schen Intentionen und Verhalten werden im 
nachsten Abschnitt genauer besprochen.) 



Da es sich in diesem Experiment um Einstel- 
lungsobjekte handelte, die unmittelbar mit Ver- 
halten im Zusammenhang stehen (Freizeitbe- 
schaftigungen), waren hier auch die Bewertun- 
gen der Begriffe und nicht nur die der Verhal- 
tensweisen gute Pradiktorvariablen. Aber auch 
in diesem Fall waren die Vorhersagen aufgrund 
von Erwartungen und normativen Meinungen 
denjenigen, die von Bewertungen ausgingen, 
iiberlegen. Am besten waren aber Verhaltens- 
vorhersagen, die drei Variablen berucksichtigen 
(namlich Einstellung zum Verhalten, private 
Normen und soziale Normen). Diese Vorhersa- 
gen basieren auf sogenannten multiplen Korrela- 
tionen (das sind, grab gesprochen, Zusammen- 
hange zwischen mehr als zwei Variablen). Die 
Ergebnisse sind in Tabelle 28 ersichtlich. 

4.243 Die Theorien von Fishbein und Ajzen 
Die Theorie von Fishbein und Ajzen (Fish- 
bein, 1967; Fishbein und Ajzen, 1975; Ajzen 
und Fishbein, 1980), die im vorigen Abschnitt 
nur kursorisch beschrieben wurde, soil jetzt ge- 
nauer dargestellt werden, weil es sich um eine 
sehr wichtige Theorie handelt. Die Vorziige der 
«Theorie des vemiinftigen Handelns» (theory of 
reasoned action) liegen einerseits darin, daB sie 
begriffliche Klarheit schaffte, und andererseits 
in ihren vielfaltigen Anwendungsmoglichkeiten. 
Die Theorie ist in Abbildung 88 zusammenge- 
faBt. 

Der Gegenstand dieser Theorie ist die Voraus- 
sage und Erklarung von Verhalten. Dabei muB 
zwischen Verhalten und Ergebnissen unterschie- 
den werden. Die Theorie sagt Verhalten voraus, 
nicht Ergebnisse. (Ergebnisse konnen nur indi- 
rekt vorausgesagt werden, soweit sie vom Ver- 
halten abhangig sind.) Zeugnisnoten z. B. sind 
kein Verhalten, sondern Ergebnisse. Die Theo- 
rie kann nicht direkt voraussagen, welche Noten 
jemand erhalt, sondern z. B. wieviel Zeit er zum 
Lemen verwendet. Davon hangen die Noten nur 
zum Teil ab. Andere EinfluBfaktoren sind die 
Art des Lernens, die Anspriiche des Priifers, 
usw. Ein anderes Beispiel ist die Unterscheidung 
zwischen Gewichtsabnahme und Verhaltenswei- 
sen, die dazu fiihren, z. B. ungezuckerten Kaffee 
trinken, wenig Eis essen, wenig Bier trinken 
usw. Allerdings ist es auch moglich, Ergebnisse 
vorauszusagen, namlich dann, wenn alle (oder 
die meisten) Verhaltensweisen und die anderen 
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Tabelle 28 



Korrelationen zwischen Verhaltens- und Einstellungs- bzw. Erwartungsvariablen 





W(S) - R 


W(R) - R 


private 

Normen - R 


soziale 
Normen - 


multiple 

R Korrelationen 


Parties 


0,561 


0,523 


0,815 


0,587 


0,819 


Ausstellungen 


0,659 


0,670 


0,630 


0,437 


0,724 


Wildwestfilme 


0,599 


0,567 


0,662 


0,439 


0,709 


Konzerte 


0,750 


0,665 


0,713 


0,598 


0,787 


Pokern 


0,643 


0,668 


0,767 


0,591 


0,794 


Franz. Filme 


0,653 


0,640 


0,782 


0,499 


0,794 


Diskussionen 


0,668 


0,669 


0,702 


0,678 


0,779 


Horrorromane 


0,441 


0,538 


0,543 


0,513 


0,684 



W(S) - R Korrelationen zwischen Einstellungen zu Begriffen W(S) und Verhalten R 

W(R) - R Korrelationen zwischen Einstellungen zu Verhaltensweisen W(R) und Verhalten R 

private Normen - R Korrelationen zwischen den normativen Anspriichen an sich selbst und Verhalten 
soziale Normen Korrelationen zwischen den vermeintlichen normativen Erwartungen der Freunde und 

Verhalten 

multiple multiple Korrelationen zwischen Einstellungen zu Verhaltensweisen W(R), privaten 

Korrelationen Normen, sozialen Normen und Verhalten 



Faktoren, von denen das Ergebnis abhangt, er- 
faBt werden. (Trotz der strengen begrifflichen 
Trennung von Ergebnis und Verhalten wurde die 
Theorie manchmal auch von ihren Urhebern zur 
Voraussage von Ergebnissen verwendet, s. Ta- 
belle 30). 

AuBerdem wird zwischen konkreten Verhaltens- 
weisen und Verhaltenskategorien unterschieden. 
Im Gegensatz zu konkreten Verhaltensweisen 
sind Verhaltenskategorien (z. B. Umweltschutz- 
verhalten) nicht direkt beobachtbar, sondem 
miissen aus der Beobachtung konkreter Verhal- 
tensweisen (z. B. Sammeln von Altpapier und 
-glas, Verwenden von bleifreiem Benzin, usw.) 
erschlossen werden. Die Verhaltensweisen einer 
Kategorie sind nicht gleichwertig. Fishbein und 
Ajzen fordem, daB Verhaltensweisen nach den 
gleichen Qualitatskriterien wie die Items eines 
Tests oder die Fragen einer Einstellungsskala 
beurteilt und ausgewahlt werden (z. B. nach dem 
Kriterium der Trennscharfe). 

Der beste Verhaltenspradiktor ist die Intention. 
Wenn man wissen will, was jemand tun wird, ist 
es am besten, ihn zu fragen, was er zu tun 
beabsichtigt. Intentionen sind ein Spezialfall von 
Meinungen, namlich Meinungen liber das eigene 
zukiinftige Verhalten. Genauer: Intentionen sind 
subjektive Wahrscheinlichkeiten beziiglich des 
Auftretens bestimmter Verhaltensweisen. Dem- 
entsprechend werden Intentionen meistens mit 



Hilfe von Ratingskalen erfaBt, deren Endpunkte 
mit «sehr unwahrscheinlich» und «sehr wahr- 
scheinlich» beschriftet sind. Intentionen konnen 
sich auf einzelne Verhaltensweisen beziehen (es 
ist sehr wahrscheinlich, daB ich X tun werde), 
oder gleichzeitig auf mehrere Altemativen einer 
Entscheidungssituation (fiir jede Alternative - 
z. B. verschiedene Autotypen - wird die subjek- 
tive Wahrscheinlichkeit ihrer Wahl angege- 
ben). 

Obwohl Intentionen die besten Verhaltenspra- 
diktoren (und nach der Theorie des vemiinftigen 
Handelns auch die unmittelbaren Verhaltensur- 
sachen) sind, konnen die Korrelationen zwi- 
schen Intentionen und Verhalten sehr unter- 
schiedlich sein. Die Hohe der Korrelation hangt 
in erster Linie vom Grad der Ubereinstimmung 
zwischen Intention und Verhalten beziiglich der 
wichtigsten Aspekte ab. Diese sind: Handlung, 
Ziel, Kontext und Zeit. Mit anderen Worten: 
Intentionen miissen moglichst prazise und detail- 
liert erfaBt werden. Sie sind nur dann gute Ver- 
haltenspradiktoren, wenn sie beziiglich der ge- 
nannten Aspekte mit dem vorauszusagenden 
Verhalten genau iibereinstimmen. Zum Beispiel 
kann aus der allgemeinen Hilfsbereitschaft eines 
Menschen («wie groB ist die Wahrscheinlich- 
keit, daB sie in einer Notsituation helfen?») 
kaum vorausgesagt werden, was er in einem 
konkreten Fall tun wird. Zu diesem Zweck 
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Abbildung 88 



miiBte gefragt werden, wie groB die Wahrschein- 
lichkeit ist, daB er zur Zeit X in der Situation 
(oder am Ort) Y und beziiglich der Person (oder 
Gruppe) Z das Verhalten R ausfiihren wird. 

Ein weiterer Faktor ist die Stabilitat der jeweili- 
gen Intention. Viele Intentionen andern sich mit 
der Zeit. Deshalb ist es auch wichtig, wann die 
Intention erhoben wird, d. h. wieviel Zeit zwi- 
schen Intention und Verhalten liegt. Wenn man 
z. B. jemand fragt, ob er sich in den nachsten 3 
Jahren ein Auto der Marke X kaufen wird, so ist 
die Voraussage des Kaufverhaltens schlechter 
als bei der Frage, ob er in den nachsten 3 Mona- 
ten ein Auto der Marke X kaufen wird. Je mehr 
Zeit verstreicht, desto wahrscheinlicher ist eine 
Anderung der Intention (z. B. konnten in der 
Zwischenzeit neue, attraktivere Modelle auf den 
Markt gekommen sein, oder der Befragte hat im 
Lotto gewonnen, und daher seine Anspriiche 
erhoht, usw.). Femer ist zu bedenken, daB je- 
mand Grunde haben kann, seine Absichten zu 
verheimlichen oder zu liigen. 

Die Intentionen hangen von zwei unmittelbaren 
Ursachen ab, von der Einstellung zum Verhalten 
und von der subjektiven Norm. Die subjektive 



Norm ist der wahrgenommene soziale Druck. 
Sie besteht aus zwei Komponenten: den (ver- 
meintlichen) Verhaltensvorschriften wichtiger 
Personen, und dem AusmaB der Motivation, 
diese Vorschriften zu befolgen. Die relativen 
Starken dieser beiden Ursachen miissen immer 
empirisch (durch Regressionsanalysen) ermittelt 
werden. Wenn die Einstellung starker ist als die 
Norm, bedeutet das, daB Intention und Verhalten 
mehr von der Einstellung zum Verhalten (und 
dessen Konsequenzen) beeinfluBt werden als 
von der Norm. Ist die Norm starker als die 
Einstellung, dann hangt das Verhalten mehr von 
den (vermeintlichen) Anspriichen anderer Perso- 
nen ab als von der eigenen Einstellung. 

Diese Gewichte der beiden Intentionsursachen 
sind vor allem dann von Bedeutung, wenn Ein- 
stellung und Norm entgegengesetzt sind. Wenn 
man beispielsweise selbst eine sehr positive Ein- 
stellung zum Kauf eines bestimmten Autos X 
hat, aber die wichtigsten Bezugspersonen dage- 
gen sind, dann hangt das Kaufverhalten von den 
Gewichten der beiden Komponenten Einstellung 
und Norm ab. Wenn man sich primar an der 
eigenen Einstellung orientiert, wird man das 
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Auto kaufen. Wenn man sich dagegen primar 
nach den Wiinschen anderer Menschen richtet, 
wird man das Auto nicht kaufen. 

In einem GroBteil der zahlreichen veroffentlich- 
ten Untersuchungen ist die Einstellung starker 
als die subjektive Norm. Es kommt aber auch 
vor, daB die beiden Komponenten annahemd 
gleich stark sind (was sich beispielsweise bei 
politischem Wahlerverhalten sowie bei koopera- 
tivem Verhalten gezeigt hat), oder daB die nor- 
mative Komponente starker ist. Hier spielen 
auch individuelle Unterschiede eine Rolle. Man- 
che Menschen handeln generell eher aufgrund 
der eigenen Einstellungen und Wiinsche, andere 
richten sich eher nach den Wiinschen ihrer Mit- 
menschen (s. Abschnitt 4.247). 

Die Einstellung zum Verhalten hangt unmittel- 
bar von den Meinungen iiber das Verhalten ab 
und wird als Produktsumme (s. Abschnitt 4.12) 
aufgefaBt. Zur Messung der Einstellung des Ver- 
haltens miissen die Vpn zunachst angeben, wel- 
che Konsequenzen, welche Vor- und Nachteile 
sie von der Durchfiihrung des untersuchten Ver- 
haltens erwarten. Dann wird jede Konsequenz 
auf einer Ratingskala bewertet (ej), und auf einer 
zweiten Skala wird die subjektive Wahrschein- 
lichkeit des Auftretens der Konsequenz angege- 
ben (Meinungsstarken b, ) . Die Summe der Pro- 
dukte gilt als MaB fiir die Einstellung zum 
Verhalten Aa (attitude toward behavior). 
Genauso wie die Einstellungen zum Verhalten 
von (verhaltensbezogenen) Meinungen abhan- 
gen, wird auch die subjektive Norm unmittelbar 
von (normativen) Meinungen determiniert. Die 
subjektive Norm ist ebenfalls eine Produkt- 
summe. Zur Erhebung der Normkomponente 
muB die Vp zunachst angeben, welche Bezugs- 
personen oder -gruppen fiir das untersuchte Ver- 
halten wichtig sind. Dann miissen fiir alle ge- 
nannten Personen und Gruppen auf Ratingskalen 
die normativen Meinungen bj angegeben wer- 
den, d. h. wie sehr (nach Ansicht der Vp) jede 
Bezugsperson fiir oder gegen die Durchfiihrung 
des Verhaltens ist. Weiters muB (ebenfalls auf 
Ratingskalen) fiir jede Bezugsperson angegeben 
werden, in welchem AusmaB man bereit ist, 
ihren Wiinschen zu entsprechen ini, = motiva- 
tion to comply). Die Summe der Produkte bim, 
ist das MaB der subjektiven Norm SN. (In der 
urspriinglichen Version (Fishbein, 1967) wur- 
den noch private und soziale Normen, also ei- 



gene Vorschriften und die Vorschriften anderer 
Personen unterschieden. Da die privaten Nor- 
men nicht oder nur unwesentlich zur 
Vorhersagegenauigkeit beitrugen, wurden sie 
spater eliminiert.) 

Uber die Ursachen und die Entstehung von Mei- 
nungen macht die Theorie keine eigenstandigen 
Aussagen. Die Zahl der Meinungsbildungspro- 
zesse ist auBerordentlich groB. Einige wurden im 
Abschnitt 4.13 beschrieben, etliche andere wer- 
den spater noch besprochen (z. B. in den Ab- 
schnitten 5.22 und 5.23 iiber Attributionen). Es 
wird aber explizit betont, daB das Verhalten, 
dessen Kontext und Konsequenzen auf die Mei- 
nungen modiftzierend und erganzend riickwir- 
ken konnen. Auch Einstellungen konnen die 
Meinungsbildung beeinflussen. 

In den vorigen Absatzen wurden die Standard- 
verfahren zur Erhebung von Normen und Ein- 
stellungen beschrieben. Es gibt noch andere, 
zum Teil einfachere Methoden (die aber auch 
weniger Information bringen). ZusammengefaBt 
laBt sich die Theorie des vemiinftigen Handelns 
als Formel darstellen: 

n n 

R = I = (A B )w 1 + (SN)w 2 = (S b; ejw, + (Z b,mi)w 2 . 

i= 1 i=l 

Das Verhalten R entspricht in etwa (~) der 
Intention I. Diese wird von der Einstellung zum 
Verhalten Aa und der subjektiven Norm SN 
bestimmt. Diese beiden Komponenten haben in 
der Regel unterschiedliche Gewichte w ; und 
w 2 . 

Die Theorie ist sehr vielseitig verwendbar. Aj- 
zen und Fishbein (1980) berichten u. a. iiber 
Untersuchungen zur Gewichtsabnahme, zum 
Wahlerverhalten, zum Konsumentenverhalten, 
zur Familienplanung und zur Berufswahl. Zu 
den Vorziigen zahlt auch, daB die im Rahmen der 
Theorie entwickelte Art der Datenerhebung sehr 
genau iiber Inhalt und Struktur von Meinungssy- 
stemen AufschluB gibt. Wenn man etwa zwei 
Personengruppen vergleicht (z. B. eine Gruppe, 
die Verhalten X durchfiihrt, und eine Gruppe, 
die X nicht durchfiihrt - etwa Raucher und 
Nichtraucher), so geht aus den Daten hervor, ob 
sie sich im Inhalt oder Gewicht der Normen bzw. 
im Inhalt oder Gewicht der Einstellungen zum 
Verhalten unterscheiden. Die detaillierte Ana- 
lyse der Normen sowie der Einstellungen erlaubt 
noch genauere Aussagen. Bei den Einstellungen 
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Tabelle 29 




Bewertungen 




Erwartungen 






haushalts- 


berufs- 


haushalts- 


berafs- 




orientiert 


orientiert 


orientiert 


orientiert 


das Leben genieBen 
Geflihl der 


2,98 


2,77 


2,86 


- 2,39 


Sicherheit haben 


2,67 


2,64 


2,81 


- 2,00 


Selbstveiwirklichung 


2,52 


2,50 


3,05 


- 2,88 


tun, was man will 


2,05 


2,18 


2,76 


- 3,62 


finanzielle Sicherheit 
die eigenen Fahigkeiten 


2,02 


2,14 


- 0,14 


- 2,88 


sinnvoll verwenden 


2,64 


2,68 


0,07 


- 4,05 


genligend Zeit flir die 
eigenen Ziele und Plane 


2,45 


2,75 


0,71 


- 2,59 


viele Dinge vermissen 


- 1,52 


- 1,86 


- 1,57 


2,84 



konnten sich die Gruppen im Inhalt (welche 
Verhaltenskonsequenzen werden erwartet?), 
oder (bei vergleichbarem Inhalt) in den Bewer- 
tungen oder in den Erwartungen unterscheiden. 
Zur Illustration seien nur einige Ergebnisse von 
Sperber, Fishbein und Ajzen (1980) in Tabelle 
29 wiedergegeben. An diesen Ergebnissen ist 
besonders interessant, daB sich die verglichenen 
Personengruppen ausschlieBlich in ihren Erwar- 
tungen und uberhaupt nicht in ihren Bewertun- 
gen unterschieden. (Es gibt natiirlich auch Grup- 
pen, die sich in den Bewertungen oder in beiden 
Faktoren unterscheiden.) 

Die Autoren verglichen Frauen, die beabsichtig- 
ten, einen Beruf auszuiiben, mit solchen, die 
lieber Hausfrauen sein wollten. (AuBerdem 
wurde noch eine kleinere Stichprobe unentschie- 
dener Frauen befragt.) Bei keiner einzigen der 
insgesamt 20 untersuchten Verhaltenskonse- 
quenzen gab es einen mehr als zufalligen Bewer- 
tungsunterschied zwischen den Gruppen. (Die 
20 Konsequenzen wurden in einer Voruntersu- 
chung ermittelt und dann den Vpn zur Beurtei- 
lung vorgegeben.) Dagegen gab es zahlreiche 
Unterschiede in den Erwartungen. Einige davon 
enthalt Tabelle 29. (Die Erwartungen in Tabelle 
29 sind differentielle Erwartungen, d. h. Erwar- 
tung einer Konsequenz, wenn man Hausfrau ist, 
minus Erwartung derselben Konsequenz, wenn 
man einen Beruf ausiibt. Hohere Zahlen bedeu- 
ten groBere Erwartungen bei Haushaltsorientie- 
rung als bei Berufsorientierung.) In 19 anderen 
Variablen (Personlichkeitsmerkmale wie Ag- 
gressivitat, Leistungsmotivation, Selbstver- 



trauen usw. und demographische Variablen wie 
Alter, Schulbildung und Religion) unterschieden 
sich die Gruppen nicht oder nur unwesentlich. 
Die Autoren betrachten ihre Theorie in dem Sinn 
als vollstandig, daB Variablen, die in der Theorie 
nicht vorkommen (z.B. Status, Rolle, Alter, 
Geschlecht, Personlichkeitsmerkmale), das Ver- 
halten nur indirekt iiber die Intentionsursachen 
(bj, ei, m,) und durch eine Veranderung der 
Gewichte (W[, w 2 ) beeinflussen konnen. Zum 
Beispiel zeigten Bagozzi und Schnedlitz 
(1985), daB die EinfluBstarke der subjektiven 
Normen auf das Verhalten von Personlichkeits- 
merkmalen (Bediirfnis nach Zustimmung), Si- 
tuationsmerkmalen (Beobachtbarkeit des Ver- 
haltens) und deren Wechselwirkung (Kombina- 
tion) abhangt. Eine weitere Moglichkeit ist ein 
EinfluB iiber die Beziehung zwischen Intention 
und Verhalten. Bei Ajzen, Timko und White 
(1982) war die Korrelation zwischen Intention 
und Verhalten bei Vpn mit geringer Selbstiiber- 
wachung hoher als bei starken Selbstuberwa- 
chem (das Konzept der Selbstiiberwachung wird 
im Abschnitt 4.247 erlautert). 

Trotz ihrer zahlreichen und erfolgreichen An- 
wendungen wurde die Theorie wiederholt kriti- 
siert. Es wurden andere Kausalbeziehungen zwi- 
schen den Variablen und erganzende Kompo- 
nenten vorgeschlagen. So wurde z. B. die Ein- 
schatzung des friiheren eigenen Verhaltens als 
zusatzliche Pradiktorvariable verwendet (Bent- 
ler und Speckart, 1979). 

Six, Krahe und Eckes (1989) verwendeten 
u. a. Kosten-Nutzen-Erwagungen, Einstellun- 
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gen zu Verhaltensaltemativen und Einschatzun- 
gen situativer Behinderungen und Unterstutzun- 
gen als zusatzliche Pradiktorvariablen (auBer In- 
tention und Einstellung zum Verhalten). Die 
Berucksichtigung von Alternativen ist zwar 
keine explizite Modellvariable bei Rshbein und 
Ajzen, wird von ihnen aber mehrfach empfoh- 
len und verwendet. Fishbein und Ajzen spre- 
chen dann von dijferentiellen Einstellungen, 
Meinungen und Intentionen (s. die oben be- 
schriebene Untersuchung iiber berufs- und haus- 
haltsorientierte Frauen). Die Einschatzung situa- 
tiver Behinderungen und Unterstutzungen hat 
eine gewisse Ahnlichkeit mit der im revidierten 
Modell eingefuhrten Kontrollierbarkeit des Ver- 
haltens (Ajzen, 1985, 1987), worauf weiter 
unten eingegangen wird. 

Auch methodische Kritik wurde vorgebracht. 
Zum Beispiel kritisiert Orth (1987, 1988) die 
Theorie aus meBtheoretischen Grunden in ahnli- 
cher Weise wie Rshbeins (1963, 1965) Einstel- 
lungsmodell und macht analoge Anderungsvor- 
schlage (vgl. Abschnitt 4.12). 

Eine besonders detaillierte und systematische 
Kritik stammt von Liska (1984). Er diskutiert 
auf der Grundlage von Untersuchungsergebnis- 
sen und aufgrund theoretischer Uberlegungen 
verschiedene mogliche Kausalbeziehungen zwi- 
schen den Variablen, z. B. daB in manchen Fal- 
len Einstellungen das Verhalten direkt (ohne 
Vermittlung durch die Intention) beeinflussen 
konnen, und daB Einstellungen und subjektive 
Normen oft nicht unabhangig sind, sondern ein- 
ander beeinflussen. 

Femer wird auf die Existenz sogenannter Kon- 
tingenz- oder Moderatorvariablen hingewiesen. 
Das sind Variablen, die in der Theorie nicht 
vorkommen, von deren Auspragungsgrad aber 
u. a. die Gewichte (EinfluBstarken) der Einstel- 
lungen und Normen abhangen. Solche Kontin- 
genzvariablen wurden z. B. in der oben zitierten 
Untersuchung von Bagozzi und Schnedlitz 
(1985) nachgewiesen. (DaB theorieexteme Va- 
riablen die Gewichte beeinflussen konnen, wird 
zwar von Rshbein und Ajzen explizit erwahnt, 
aber nach Liska nicht hinreichend genau behan- 
delt, und bloB als empirisches, nicht aber als 
theoretisches Problem diskutiert.) 

SchlieBlich weist er darauf hin, daB viele Verhal- 
tensweisen nicht ausschlieBlich von den entspre- 
chenden Intentionen abhangen, weil ihre Aus- 



fiihrung gewisse Fahigkeiten und Gelegen- 
heiten voraussetzt. Er postuliert ein Kontinuum 
von Verhaltensweisen, die nur von der Absicht 
abhangen (z. B. mit einer Hand winken) bis 
zu Verhaltensweisen, die betrachtliche Fahig- 
keiten (z. B. KontrabaB spielen) oder soziale 
Kooperation bzw. Gelegenheiten (z. B. Ge- 
schlechtsverkehr) oder beides voraussetzen 
(z. B. Schach spielen). Ferner sind viele Verhal- 
tensweisen nicht willkiirlich durchfuhrbar oder 
zu verhindern. Das gilt u. a. fur alle Verhaltens- 
weisen mit starken Reflexanteilen (z.B. Erro- 
ten) und suchtartige Verhaltensweisen (z. B. 
Rauchen). 

Die wichtigsten dieser Kritikpunkte wurden in 
der von Ajzen (1985, 1987) revidierten Theorie 
beriicksichtigt. Die Theorie heiBt «Theorie des 
geplanten Verhaltens» (theory of planned beha- 
vior) und enthalt eine neue Variable, die wahrge- 
nommene Kontrollierbarkeit des Verhaltens 
(s. Abbildung 89). Die Intention hat jetzt drei 
unmittelbare Ursachen: Einstellung zum Verhal- 
ten, subjektive Norm und subjektive Kontrolle 
iiber das Verhalten, von der auch zum Teil das 
Verhalten beeinfluBt wird (- eine weitere Ver- 
haltensdeterminante ist die objektive, also die 
tatsachliche Kontrollierbarkeit des Verhaltens, 
die - bei unrealistischer Einschatzung - mit der 
subjektiven nicht ubereinstimmen muB). Die 
drei Intentionsursachen werden - wie in der 
urspriinglichen Theorie - unmittelbar von Mei- 
nungen determiniert (von verhaltensbezogenen 
Meinungen, normativen Meinungen und Kon- 
trollmeinungen - die Meinungen sind wegen der 
besseren Ubersichtlichkeit in Abbildung 89 nicht 
eingezeichnet). Ferner wird angenommen, daB 
sich die drei Intentionsursachen gegenseitig be- 
einflussen. Ajzen (1985) betrachtet die (alte) 
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Theorie des verniinftigen Handelns als Spezial- 
fall der Theorie des geplanten Verhaltens, der 
dann vorliegt, wenn subjektive und objektive 
Kontrollierbarkeit maximal sind. Da die neue 
Theorie den Faktor Kontrollierbarkeit beriick- 
sichtigt, ist es auch weniger problematisch als 
bei der alten Theorie, sie zur Vorhersage und 
Erklarung von Ergebnissen (im Unterschied zu 
Verhalten) zu verwenden. 

Der Begriff der subjektiven Verhaltenskontrolle 
ahnelt Banduras (1977) Begriff der Effizienz- 
erwartung und Liskas (1984) Begriff der «res- 
sources» (Fahigkeit, Gelegenheit und soziale 
Kooperation). Die subjektive Kontrollierbarkeit 
wird von friiheren Erfahrungen mit dem Verhal- 
ten und von erwarteten Behinderungen beein- 
fluBt. Die objektive (und subjektive) Kontrol- 
lierbarkeit eines Verhaltens hangt (nach Ajzen, 
1985) von inneren und auBeren Faktoren ab. Zu 
den inneren Faktoren zahlen: verhaltensrele- 
vante Informationen, Fahigkeiten, interne ver- 
sus externe Kontrolle, Willensstarke (Hand- 
lungs- versus Lageorientierung nach Kuhl, 
1983, s. Abschnitt 2.548), Gefiihle und Zwange. 
AuBere Faktoren sind Zeit, Gelegenheit, Mittel 
(z. B. Geld) und Abhangigkeit von anderen Per- 
sonen. 

Die wenigen bisher publizierten Untersuchun- 
gen zeigen eine klare Uberlegenheit der neuen 
gegeniiber der urspriinglichen Theorie (s. Ta- 
belle 30, nach Ajzen, 1987). In alien drei Fallen 
ist die Korrelation zwischen subjektiver Verhal- 
tenskontrolle (SC = subjective control of beha- 
vior) und Intention so groB, daB sie die Vorhersa- 
gegenauigkeit verbessert. Das zeigt ein Ver- 
gleich der letzten zwei Spalten in Tabelle 30. Die 
vorletzte Spalte enthalt die multiplen Korrelatio- 
nen zwischen Einstellungen, Normen und Inten- 



tionen. Die letzte Spalte enthalt die multiplen 
Korrelationen bei zusatzlicher Beriicksichtigung 
der subjektiven Kontrolle. Diese Korrelationen 
sind in alien Fallen deutlich groBer als die Korre- 
lationen in der vorletzten Spalte. Interessant ist 
auch, daB die subjektive Kontrolle nicht nur bei 
der Gewichtsabnahme (Schifter und Ajzen, 
1985) und bei Noten eine Rolle spielt, sondem 
auch beim Besuch von Vorlesungen (Ajzen und 
Madden, 1986) - einem Verhalten, von dem 
man annehmen sollte, daB es (fast) vollig wil- 
lentlich kontrollierbar ist. 

4.244 Allgemeine versus spezifische 
Einstellungsobjekte 

Im vorigen Abschnitt wurde zwar gezeigt, daB 
Verhalten in konkreten Situationen ziemlich ge- 
nau vorhersagbar ist; die Ausfuhrungen waren 
aber vielleicht insofem enttauschend, als sie zu 
dem Ratschlag fiihrten, bei Verhaltensvorhersa- 
gen die Einstellungen zu Objekten (also Einstel- 
lungen im traditionellen Sinn) zu ignorieren, und 
andere Pradiktorvariablen zu verwenden. Die 
folgenden Abschnitte wenden sich nun der Frage 
zu, ob es nicht doch moglich ist, auf der Basis 
von Einstellungen zu Objekten brauchbare Ver- 
haltensvorhersagen zu machen. 

Die niedrigen Korrelationen zwischen Einstel- 
lung und Verhalten kommen in vielen Untersu- 
chungen dadurch zustande, daB zunachst die 
Einstellung zu einem umfassenden Begriff ge- 
messen und dann das Verhalten in einer sehr 
speziellen Reizsituation beobachtet wird 
(Crespi, 1971). So wurde etwa in zahlreichen 
Experimenten die Einstellung der (weiBen) Vpn 
zu Negem im allgemeinen ermittelt. Danach 
wurde eine Verhaltensweise einem bestimmten 
Neger gegeniiber registriert (z. B. ob die Vp 



Tabelle 30 



Verhalten 
bzw. Ergebnis 


Korrelationen 

A b -I 


zwischen 

SN-I 


SC-I 


multiple Korrelationen 
zwischen 

A B , SN-I A b , sn, SC-I 


Gewichts- 

abnahme 


0,62 


0,44 


0,36 


0,65 


0,72 


die Note A 
(sehr gut) 
bekommen 


0,48 


0,11 


0,44 


0,48 


0,65 


Vorlesungen 

besuchen 


0,51 


0,35 


0,57 


0,55 


0,68 
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bereit ist, sich fur ein Werbeplakat gemeinsam 
mit einem Neger fotografieren zu lassen). 

Es wurde bereits gezeigt, daB die Einstellung zu 
einem Objekt von den individuellen Meinungen 
iiber dieses Objekt abhangt (Abschnitt 4.11). Ein 
Unterbegriff (Spezialfall) unterscheidet sich von 
einem iibergeordneten Begriff dadurch, daB er 
mehr definierende Merkmale aufweist als der 
Oberbegriff. (Der Begriff «KontrabaB» hat alle 
Eigenschaften des Oberbegriffs «Streichinstru- 
ment», dazu aber einige andere, z. B. Angaben 
iiber seine GroBe, seine Tonlage usw.). Ahnlich 
ist es bei allgemeinen und speziellen (konkreten) 
Einstellungsobjekten. 

Mit konkreten Einstellungsobjekten sind in der 
Regel mehr Meinungen verbunden als mit um- 
fassenderen. (Eine Vp, die Neger im allgemei- 
nen weder als schon noch als haBlich empfindet, 
kann einen bestimmten Neger positiv bewerten, 
weil er gut aussieht und gewahlt spricht.) 
AuBerdem konnen Meinungen iiber ein konkre- 
tes Einstellungsobjekt anders sein als Meinun- 
gen iiber allgemeinere, iibergeordnete Einstel- 
lungsobjekte. (Eine Vp kann Neger generell fiir 
ungebildet halten, einen bestimmten Neger aber 
sehr wohl als auBerordentlich gebildet betrach- 
ten und ihn dementsprechend positiv bewer- 
ten.) 

Aus diesen theoretischen Uberlegungen folgt, 
daB die Ubereinstimmung zwischen Einstellung 
und Verhalten um so groBer sein wird, je ahnli- 
cher das Objekt der Einstellungsmessung und 
das verhaltensrelevante Einstellungsobjekt sind. 
In der Regel werden Verhaltensvorhersagen, die 
sich auf die Einstellung zu einem speziellen 
Objekt stiitzen, besser sein als solche, die von 
allgemeinen Einstellungen ausgehen. 
Bedauerlicherweise gibt es noch nicht viele Un- 
tersuchungen, die sich explizit dieser Problema- 
tik widmen. Die Untersuchungen von Heber- 
lein und Black (1976) und Weigel, Vernon 
und Tognacci (1974) verdienen in diesem Zu- 
sammenhang besondere Beachtung. Heberlein 
und Black untersuchten in einem Feldexperi- 
ment die Haufigkeit, mit der verschiedene Perso- 
nen bleifreies Benzin verwendeten. AuBerdem 
wurden verschiedene Einstellungen dieser Per- 
sonen gemessen. Die gemessenen Einstellungen 
waren von unterschiedlicher Allgemeinheit und 
bezogen sich auf (mehr oder weniger konkrete) 
Probleme der Umweltverschmutzung, die (di- 



re kt oder indirekt) mit der Verwendung von 
bleifreiem Benzin in Beziehung standen. Die 
Autoren unterschieden 4 Stufen der Allgemein- 
heit bzw. Spezifitat der untersuchten Einstel- 
lungsobjekte: (1) Umweltverschmutzung (Stufe 
1, sehr allgemein); (2) Luftverschmutzung 
(Stufe 2, weniger allgemein); (3) bleifreies Ben- 
zin (Stufe 3, spezifisch); und (4) personliche 
Verpflichtung, bleifreies Benzin zu kaufen 
(Stufe 4, sehr spezifisch). Die Korrelationen 
zwischen Einstellung und Verhalten wurden er- 
wartungsgemaB mit zunehmender Spezifitat des 
Einstellungsobjekts groBer. Die Korrelation 
zwischen Einstellung zur Umweltverschmut- 
zung (Stufe 1) und der Haufigkeit der Verwen- 
dung von bleifreiem Benzin war kleiner als 0,2. 
Die Korrelation zwischen der spezifischen Ein- 
stellung (Stufe 4) und dem entsprechenden Ver- 
halten betrug ca. 0,6. 

Ahnlich zeigten Weigel, Vernon und To- 
gnacci (1974), daB spezifische Einstellungen 
(wieder zu Fragen der Umweltverschmutzung) 
hoher mit dem Verhalten korrelierten als allge- 
meinere Einstellungen. Diese Untersuchungen 
unterstutzen die Hypothese, daB die Beziehung 
zwischen Verhalten und Einstellung um so enger 
ist, je spezifischer das untersuchte Einstellungs- 
objekt ist. 

Eine ahnliche Hypothese wurde von Ajzen und 
Fishbein (1977) formuliert: Die Korrelation 
zwischen Einstellung und Verhalten ist um so 
hoher, je groBer die Ubereinstimmung zwischen 
dem untersuchten Einstellungsobjekt und dem 
untersuchten Verhalten ist. Die Autoren analy- 
sierten iiber 100 Veroffentlichungen unter die- 
sem Gesichtspunkt und kamen zu dem SchluB, 
daB hohe Korrelationen ausschlieBlich in jenen 
Untersuchungen auftraten, in denen die Uberein- 
stimmung zwischen Einstellungsobjekt und 
Ziel, Art sowie Kontext des Verhaltens groB 
war. 

Im Sinn dieser Ubereinstimmungshypothese 
kann auch der in Abschnitt 4.242 mehrfach 
berichtete Befund gedeutet werden, daB die 
Korrelation zwischen Verhalten und Einstel- 
lung zum Verhalten groBer ist als die Korrelation 
zwischen Verhalten und Einstellung zu einem 
Objekt. 
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4.245 Singulare versus multiple 
V erhaltenskriterien 

Durch spatere Arbeiten von Rshbein wurde das 
Problem der Beziehung zwischen Einstellung 
und Verhalten einer weiteren Klarung zugefuhrt 
(Fishbein, 1973; Fishbein und Ajzen, 1974). 
Fast alle Untersuchungen zu diesem Thema ha- 
ben, um die Hohe der Korrelation zwischen 
Verhalten und Einstellung zu berechnen, als 
Kriterium eine einzige Beobachtung einer einzi- 
gen Verhaltensweise herangezogen (singulares 
Verhaltenskriterium) oder bestenfalls die wie- 
derholte Beobachtung einer Verhaltensweise. 
Zum Beispiel wurde die Einstellung zum Beruf 
gemessen und mit der Haufigkeit des Fernblei- 
bens von der Arbeit verglichen, wobei sich prak- 
tisch kein Zusammenhang zeigte (Bernberg, 
1952; Vroom, 1962). 

Sicher hangt die Haufigkeit jeder einzelnen Ver- 
haltensweise weit mehr von der Art ihrer bisheri- 
gen Verstarkung und von erwarteten Verhaltens- 
konsequenzen ab als von Einstellungen. Wenn 
jemand oft der Arbeit fernbleibt, heiBt das nicht 
unbedingt, daB er eine negative Einstellung zu 
seinem Beruf hat. Er bleibt zu Hause, weil er 
lesen mochte, weil er sich ausschlafen will, weil 
er sich nicht wohl fiihlt usw. All das impliziert 
keine negative Einstellung zum Beruf, sondern 
bloB die Erwartung positiver Konsequenzen des 
Fernbleibens vom Arbeitsplatz. 

Andererseits wird, wie bereits gezeigt wurde, 
Verhalten teilweise von Einstellungen beein- 
fluBt. Betrachtet man mehrere auf ein Einstel- 
lungsobjekt bezogene Verhaltensweisen, dann 
wird man sicher einige finden, die mit der Ein- 
stellung zum Objekt iibereinstimmen. Es ist 
durchaus moglich, daB jemand oft zu Hause 
bleibt, obwohl er seinen Beruf sehr schatzt. 
Untersucht man aber auch andere berufsbezo- 
gene Verhaltensaspekte als das Fernbleiben, 
z. B. Qualitat und Tempo seiner Arbeit, Anzahl 
positiver Gesprache iiber die Arbeit usw., so 
werden einige davon mit der Einstellung harmo- 
nieren. 

Doob (1947) weist darauf hin, daB zu jeder 
Einstellung zahlreiche Verhaltensweisen pas- 
sen. Welche dann tatsachlich auftreten und wel- 
che nicht, hangt von der individuellen Lemge- 
schichte ab. Es ist also zu erwarten, daB man 
hohere Korrelationen findet, wenn man mehrere 
einstellungsbezogene Verhaltensweisen mit der 



Einstellung vergleicht (multiples Verhaltenskri- 
terium), als wenn man sich nur auf eine bezieht. 
Fishbein und Ajzen (1974) verglichen die Kor- 
relationen bei Verwendung von singularen bzw. 
multiplen Verhaltenskriterien. Religiose Ein- 
stellungen wurden gemessen und dann mit An- 
gaben der Vpn iiber einzelne oder mehrere rele- 
vante Verhaltensweisen korreliert. Wahrend die 
Zusammenhange zwischen Einstellungen und 
singularen Verhaltenskriterien sehr schwach wa- 
ren (Korrelationen um 0,15), zeigten sich be- 
trachtliche Korrelationen, wenn mehrere Ver- 
haltensweisen gleichzeitig zur Einstellung in Be- 
ziehung gesetzt wurden (Korrelationen in der 
Hohe von 0,65). 

Gegen die Untersuchung von Fishbein und Aj- 
zen (1974) kann eingewendet werden, daB nicht 
tatsachliches Verhalten, sondern Berichte der 
Vpn iiber ihr Verhalten als Verhaltenskriterium 
verwendet wurden. Solche Berichte konnen ver- 
zerrt sein und tauschen vielleicht eine groBere 
Ubereinstimmung zwischen Einstellung und 
Verhalten vor, als tatsachlich vorhanden ist. 
Diesen Einwand vermieden Weigel und New- 
man (1976). Es wurde die Einstellung zu allge- 
meinen Umweltschutzproblemen gemessen. 
AuBerdem wurden verschiedene umweltschutz- 
bezogene Verhaltensweisen beobachtet; Unter- 
schreiben entsprechender Petitionen, Weiterrei- 
chen der Petitionen an Freunde und Bekannte, 
Abfall von der StraBe entfernen, Teilnahme an 
einer Wiederverwertungsaktion usw. Die durch- 
schnittliche Korrelation jeder einzelnen Verhal- 
tensweise mit der Einstellung zu Umweltschutz- 
problemen betrug 0,29. 

Ahnlich wie bei Fishbein und Ajzen (1974) 
wurde auch von Weigel und Newman ein mul- 
tiples Verhaltenskriterium gebildet, indem fur 
jede Vp gezahlt wurde, wie viele der 14 beob- 
achteten Verhaltensweisen sie ausfuhrte. Die 
Korrelation zwischen dem multiplen Verhaltens- 
kriterium und der Einstellung war 0,62. 

Die bisher referierten Ergebnisse lassen folgen- 
den SchluB zu; Einstellungen zu Objekten erlau- 
ben in der Regel nicht, vorauszusagen, wie sich 
eine bestimmte Person in einer bestimmten Si- 
tuation verhalten wird (denn jede Situation kann 
Aspekte enthalten, die ein Verhalten bewirken, 
das nicht zur Einstellung paBt). Die Verhaltens- 
voraussage wird etwas besser sein, wenn es sich 
um ein sehr spezifisches Einstellungsobjekt han- 
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delt. Aber auch in diesem Fall wird die Prazision 
der Voraussage erhoht, wenn man zusatzliche 
Pradiktorvariablen (z. B. die erwarteten Verhal- 
tenskonsequenzen) mitberiicksichtigt. 

Betrachtet man jedoch nicht ein bestimmtes Ver- 
halten in einer bestimmten Situation, sondern 
mehrere verschiedene Verhaltensweisen einer 
Person, die sich alle auf dasselbe Einstellungs- 
objekt beziehen, dann zeigt sich eine deutliche 
Korrelation zwischen Einstellung und Verhal- 
ten. Je positiver die Einstellung einer Person zu 
einem bestimmten Objekt ist, desto mehr von 
den moglichen einstellungsbezogenen Verhal- 
tensweisen treten bei dieser Person auf, und 
desto haufiger treten diese Verhaltensweisen 
auf. 

Wie bereits erwahnt wurde, gelangte die For- 
schung iiber Personlichkeitsmerkmale zu vollig 
analogen Einsichten (vgl. Abschnitt 2.621). 
Auch Personlichkeitsmerkmale erlauben zwar 
keine prazisen Voraussagen (wie sich eine Per- 
son in einer bestimmten Situation verhalten 
wird), aber globale Voraussagen (wie sich eine 
Person meistens verhalten wird). Ebenso gilt fur 
Einstellungen: Sie erlauben keine prazisen Vor- 
aussagen (singulares Verhaltenskriterium), aber 
globale Voraussagen (multiples Verhaltenskrite- 
rium). Mit Einstellungen sind allgemeine Ver- 
haltenstendenzen verbunden. Der von manchen 
Psychologen vertretene Pessimismus bezirglich 
der Beziehung zwischen Einstellung und Verhal- 
ten ist nicht gerechtfertigt. 

Auch dieser Befund ist im Sinn der Ubereinstim- 
mungshypothese zu deuten: Einstellung und 
Verhalten korrelieren umso hoher, je mehr sie im 
Grad der Allgemeinheit oder Spezifitat (beziig- 
lich Handlung, Ziel, Kontext und Zeit) iiberein- 
stimmen. Sehr allgemeine Einstellungen (z. B. 
zu Religion, ohne Angabe von Handlung, Ziel, 
Kontext und Zeit) korrelieren mit entsprechend 
allgemeinen Handlungstendenzen (das multiple 
Verhaltenskriterium bei Fishbein und Ajzen, 
1974, basierte auf 100 einzelnen Verhaltenswei- 
sen), aber kaum mit konkreten Einzelhandlun- 
gen. 

4.246 Einstellungen zu Alternativen und 
weitere Einflufifaktoren 

AuBer den bisher beschriebenen Variablen be- 
einflussen noch viele andere Faktoren die Starke 
des Zusammenhangs zwischen Einstellung und 



Verhalten. Die Einstellungsforschung hat sich in 
den letzten Jahren wiederholt mit diesem Pro- 
blemkreis auseinandergesetzt. Einige diesbe- 
zugliche Hypothesen und Ergebnisse sollen in 
diesem Abschnitt referiert werden. 

Ein haufiger Fehler, der zu niedrigen Korrelatio- 
nen zwischen Einstellungen und Verhaltenswei- 
sen (d. h. zu mangelhaften Voraussagen) fiihrt, 
besteht darin, nicht die Einstellungen zu mog- 
lichen Alternativen zu beriicksichtigen (Insko 
und Schopler, 1967). Jemand kann Mathema- 
tik sehr positiv bewerten, aber trotzdem nicht 
Mathematik, sondern Psychologie studieren, 
weil er Psychologie noch hoher einschatzt. Ein 
Kaufer, der von der hohen Qualitat des Produkts 
A iiberzeugt ist, wird dennoch eher Produkt B 
kaufen, wenn er zu B eine noch positivere Ein- 
stellung hat als zu A. 

Bei jeder Vorhersage des Verhaltens aufgrund 
von Einstellungen muB die Moglichkeit beriick- 
sichtigt werden, daB man es mit einer Konfliktsi- 
tuation zu tun hat. Ein Konflikt liegt immer dann 
vor, wenn in derselben Situation mehrere Ver- 
haltensaltemativen zur Verfiigung stehen (vgl. 
Abschnitt 2.5). Man wird sich in einem Konflikt 
(meistens) fur die relativ beste Alternative ent- 
scheiden. Daraus folgt, daB auch nicht sehr posi- 
tiv bewertete Objekte haufig mit positivem Ver- 
halten verbunden sein konnen (namlich dann, 
wenn keine bessere Alternative zur Verfiigung 
steht - man ist dann auf das geringste Ubel 
angewiesen), und daB sehr positiv eingeschatzte 
Objekte in vielen Fallen vermieden werden 
(und zwar dann, wenn noch bessere Alterna- 
tiven erreichbar sind.) DaB die Beriicksichti- 
gung von Alternativen deutliche Vorhersage- 
verbesserungen bewirkt, wurde von Ajzen 
und Fishbein (1969) experimentell nachgewie- 
sen. 

Regan und Fazio (1977) formulierten und be- 
statigten die Hypothese, daB bei Einstellungen, 
die aufgrund direkter personlicher Erfahrung mit 
dem Einstellungsobjekt gebildet wurden, die Be- 
ziehung zwischen Einstellung und Verhalten 
starker ist als bei Einstellungen, die nicht auf 
personlicher Erfahrung basieren. In einem Expe- 
riment muBten die Vpn ihre Einstellungen zu 
fiinf Arten von Denkproblemen angeben. Eine 
Halfte der Vpn erhielt vor der Einstellungsmes- 
sung Beschreibungen der Denkprobleme (keine 
direkte personliche Erfahrung). Die anderen 
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Vpn hatten vor der Einstellungsmessung Gele- 
genheit, Beispiele jeder Art der Denkprobleme 
kennenzulernen. Nach der Einstellungsmessung 
erhielten alle Vpn ein Heft, in dem mehrere 
Probleme jeder Art enthalten waren. Die Instruk- 
tion lautete, daB sie nun die Denkprobleme bear- 
beiten sollten, wobei ihnen aber freistand, wel- 
che und wie viele der Aufgaben sie bearbeiten 
wollten. In der ersten Gruppe (keine personliche 
Erfahrung) betrug die Korrelation zwischen Ein- 
stellung zum Aufgabentyp und relativer Anzahl 
(Prozentsatz) der Aufgaben dieses Typs, die 
bearbeitet wurden, 0,20. In der zweiten Gruppe 
(personliche Erfahrung) war die entsprechende 
Korrelation 0,54. 

Eine spatere Untersuchung von Fazio und 
Zanna (1978) zeigte analoge Ergebnisse. Die 
Vpn wurden (u. a.) gefragt, an wie vielen psy- 
chologischen Experimenten sie bereits teilge- 
nommen hatten (AusmaB personlicher Erfah- 
rung mit Experimenten). Femer wurden ihre 
Einstellungen zu psychologischen Experimenten 
festgestellt. AbschlieBend muBte jede Vp ange- 
ben, ob sie bereit ist, an weiteren Experimenten 
teilzunehmen (Messung des Verhaltens bzw. der 
Verhaltensintentionen). Fiir die Datenanalyse 
wurden die Vpn in drei gleich groBe Gruppen 
unterteilt: Vpn, die schon oft an Experimenten 
teilgenommen hatten (viel Erfahrung), die 
manchmal teilgenommen hatten (mittlere Erfah- 
rung), und die sehr selten teilgenommen hatten 
(wenig Erfahrung). Die Korrelationen zwischen 
Einstellung (zu Experimenten) und Verhalten 
(Bereitschaft zu weiterer Teilnahme) in diesen 
drei Gruppen waren 0,42 (viel Erfahrung), 0,36 
(mittlere Erfahrung) und -0,03 (wenig Erfah- 
rung). 

Regan und Fazio (1977) vermuteten, daB Ein- 
stellungen, die aufgrund personlicher Erfahrung 
gebildet wurden, deshalb relativ hoch mit Ver- 
halten korrelieren, weil solche Einstellungen 
«klar, sicher und stabil» sind. Mit «klar und 
sicher» ist gemeint, daB man aufgrund personli- 
cher Erfahrungen bestimmte Meinungen iiber 
das Einstellungsobjekt bildet, die man mit gro- 
Ber subjektiver GewiBheit fiir richtig halt. Daher 
sind solche Einstellungen auch relativ stabil - im 
Vergleich zu Einstellungen, die nicht auf direk- 
ter Erfahrung beruhen, und die mit weniger 
klaren und weniger sicheren Meinungen verbun- 
den sind, welche durch neue Informationen und/ 



oder Erfahrungen leichter geandert werden kon- 
nen. 

Der EinfluB der Einstellungsstabilitat auf die 
Beziehung zwischen Verhalten und Einstellung 
wurde von Schwartz (1978) untersucht. Die 
Einstellungen der Vpn zu «altruistischem Ver- 
halten» (Hilfeleistungen, Geldspenden usw.) 
wurden zu drei Zeitpunkten gemessen: 6 Monate 
vor der Verhaltensmessung, 3 Monate vor der 
Verhaltensmessung und unmittelbar vor der Ver- 
haltensmessung. Als VerhaltensmaB diente der 
Grad der Bereitschaft, blinden Kindern vorzule- 
sen. Aufgrund der dreimaligen Einstellungsmes- 
sung wurden die Vpn in Teilgruppen mit sehr 
stabilen, maBig stabilen und instabilen Einstel- 
lungen unterteilt. Die Korrelation zwischen Ein- 
stellung und Verhalten war bei den Vpn mit sehr 
stabilen Einstellungen am groBten und bei den 
Vpn mit instabilen Einstellungen am kleinsten. 
AbschlieBend soil noch auf die Wirkung der 
Einstellungskonsistenz auf die Beziehung zwi- 
schen Verhalten und Einstellung eingegangen 
werden. Norman (1975) ubeipriifte in drei Ex- 
perimenten die Hypothese von Rosenberg 
(1968), daB die Korrelation zwischen Einstel- 
lung und Verhalten bei «konsistenten» Einstel- 
lungen groBer ist als bei «inkonsistenten». Unter 
«affektiv-kognitiver Einstellungskonsistenz» 
versteht Rosenberg den Grad der Ubereinstim- 
mung bzw. Diskrepanz zwischen der tatsachli- 
chen Bewertung eines Einstellungsobjekts 
W(EO) und der aufgrund der personliche n Mei- 
nungen iiber das Objekt theoretisch zu erwarten- 
den Bewertung (vgl. Abschnitt 4.11). Mit ent- 
sprechenden Methoden (vgl. Abschnitt 4.12) 
wurden die Meinungen iiber das Einstellungsob- 
jekt Reli • W(EOj) und die Einstellung W(EO) 
erfaBt. Die Hypothese wurde in alien Experi- 
menten bestatigt. Bei Vpn mit konsistenten Ein- 
stellungen (geringe Differenz zwischen tatsach- 
licher und aufgrund der Meinungen erwarteter 
Einstellung) lagen die Korrelationen im Bereich 
von 0,5 und 0,6. Bei Vpn mit inkonsistenten 
Einstellungen (groBe Differenz zwischen tat- 
sachlicher und erwarteter Einstellung) waren die 
Korrelationen sehr niedrig und zum Teil sogar 
negativ. (Allerdings konnten diese Ergebnisse 
von Fazio und Zanna, [1978] nicht repliziert 
werden.) 

AuBerdem zeigte sich, daB inkonsistente Einstel- 
lungen weniger stabil sind als konsistente, und 
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daB das (einstellungsbezogene) Verhalten von 
Personen mit inkonsistenten Einstellungen leich- 
ter zu beeinflussen ist. 

4.247 Modercitor-variablen und die Theorie 
von Fazio 

Die meisten der im vorigen Abschnitt beschrie- 
benen EinfluBfaktoren sind Moderatorvariablen 
fur die Beziehung zwischen Einstellung und 
Verhalten. Eine Variable Z ist eine Moderator- 
variable beztiglich der Variablen X und Y, wenn 
die Hohe der Korrelation zwischen X und Y vom 
Auspragungsgrad von Z abhangt: Die Korrela- 
tion ist hoch, wenn Z groB ist; sie ist niedrig, 
wenn Z klein ist. Oder umgekehrt: Die Korrela- 
tion ist hoch, wenn Z klein ist, und niedrig, wenn 
Z groB ist. Zum Beispiel: Bei viel personlicher 
Erfahrung mit einem Einstellungsobjekt ist die 
Korrelation zwischen Einstellung und Verhalten 
(relativ) hoch. Bei fehlender personlicher Erfah- 
rung ist sie niedrig. 

Neben den bereits erwahnten Moderatorvaria- 
blen (Erfahrung mit dem Einstellungsobjekt, 
Konsistenz und Stabilitat der Einstellung) wur- 
den noch andere nachgewiesen, u. a. auch Per- 
sonlichkeitsmerkmale, vor allem Selbstauf- 
merksamkeit (Wicklund, 1982) und Selbst- 
iiberwachung (Snyder, 1979, 1982). Da diese 
Variablen spater ausfuhrlicher behandelt wer- 
den, sollen sie hier nur kurz beschrieben werden. 
Unter Selbstaufmerksamkeit versteht man die 
nach innen, auf sich selbst gerichtete Aufmerk- 
samkeit. Jeder Mensch richtet seine Aufmerk- 
samkeit abwechselnd nach innen und nach au- 
Ben. Es gibt jedoch groBe individuelle Unter- 
schiede im relativen Zeitanteil der nach innen 
gerichteten Aufmerksamkeit. Manche Men- 
schen denken ofter und langer liber sich selbst 
nach als andere. Bei diesen ist das Merkmal 
Selbstaufmerksamkeit stark ausgepragt. Die in- 
dividuelle Hohe der Selbstaufmerksamkeit wird 
mit einem Test erfaBt (Fenigstein, Scheier und 
Buss, 1975). 

Wie aus zahllosen Untersuchungen bekannt ist, 
hat der Zustand der Selbstaufmerksamkeit zur 
Folge, daB Diskrepanzen zwischen Ist- und Soll- 
wert (zwischen Ergebnis und Ziel, Leistung und 
Anspruch, Verhalten und Einstellung) besonders 
intensiv erlebt werden und starke, unangenehme 
Gefiihle hervorrufen. Deshalb bemiiht man sich 
in diesem Zustand vermehrt, solche Diskrepan- 



zen zu reduzieren oder gar nicht entstehen zu 
lassen (z. B. in Ubereinstimmung mit den eige- 
nen Einstellungen zu handeln). Daher sind bei 
Personen mit hoher Selbstaufmerksamkeit die 
Korrelationen zwischen Einstellungen und Ver- 
halten generell hoher als bei Menschen mit ge- 
ringer Selbstaufmerksamkeit. 

Personen mit hoher Selbstuberwachung neigen 
dazu, in Ubereinstimmung mit den Anforderun- 
gen der jeweiligen Situation zu handeln (- statt 
Selbstuberwachung sollte man vielleicht besser 
Situations- und Verhaltenstiberwachung sagen). 
Sie sind «Pragmatiker», die so handeln, wie sie 
glauben, daB es von ihnen verlangt wird. Perso- 
nen mit geringer Selbstuberwachung sind «Idea- 
listen». Sie ignorieren weitgehend Situationsan- 
forderungen und richten sich in ihrem Verhalten 
nach den eigenen Zielen, Werten und Einstellun- 
gen. Die Beziehung zwischen Einstellungen und 
Verhalten ist bei Menschen mit niedriger Selbst- 
uberwachung groBer als bei Menschen mit hoher 
Selbstuberwachung. 

Fazio (1986) entwickelte einen Ansatz, der die 
Wirkungen der genannten und anderer Modera- 
torvariablen, z. B. der personlichen Wichtigkeit 
(involvement) eines Einstellungsobjekts, auf ei- 
nen gemeinsamen Mechanismus zuruckfiihrt: 
die Zugdnglichkeit der Einstellung im Gedacht- 
nis. Zunachst setzt Fazio voraus, daB Einstel- 
lungen das Verhalten beeinflussen konnen. Das 
Verhalten wird - ahnlich wie bei Fishbein und 
Ajzen - sowohl von Einstellungen als auch von 
Normen beeinfluBt. Einstellungen wirken nach 
Fazio indirekt, iiber die Wahmehmung des Ein- 
stellungsobjekts auf das Verhalten. Einstellun- 
gen «farben» unsere Wahrnehmungen. Wahr- 
nehmung ist hier nicht im engeren Sinn der 
Wahmehmung physischer Objekte gemeint, 
sondern im weiteren Sinn als Erkennen (Katego- 
risieren) und Interpretieren. Zum Beispiel wer- 
den beobachtete Handlungen so interpretiert, 
daB sie mit der Einstellung zur handelnden Per- 
son ubereinstimmen. Das schlechte Benehmen 
einer sympathischen Person wird durch Bela- 
stung oder unverschuldeten Arger entschuldigt. 
Eine aktivierte Einstellung bewirkt also eine 
selektive, konsistente Wahmehmung des Ein- 
stellungsobjekts und ermoglicht damit entspre- 
chende Handlungen. 

Einstellungen konnen aber nur dann das Verhal- 
ten beeinflussen, wenn sie gerade aktiviert sind. 
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Fazio definiert Einstellung als Assoziation zwi- 
schen einem Einstellungsobjekt und seiner Be- 
wertung. Das impliziert, daB das Einstellungs- 
objekt und die Bewertung als Knoten im Ge- 
dachtnis reprasentiert sind. Die Zuganglichkeit 
der Einstellung (Bewertung) hangt von der 
Starke des Bewertungsknotens ab, und (u. a.) 
von der Starke der Assoziation zwischen Objekt 
und Knoten. 

Der Grad der Zuganglichkeit wird durch Reak- 
tionszeiten gemessen. Die Vp bekommt ein Ein- 
stellungsobjekt mit einer Frage dargeboten (z. B. 
Atomenergie: gut?), und muB so schnell wie 
moglich einen Ja- oder Nein-Knopf drucken. Je 
schneller sie die Frage durch Knopfdruck beant- 
wortet, desto zuganglicher ist die Einstellung. 
Die Starke eines Knotens und einer Assoziation 
hangt von der Haufigkeit der Verwendung und 
vom Zeitpunkt der letzten Verwendung ab. Ein 
Knoten (oder eine Assoziation) ist umso starker, 
je groBer die Verwendungshaufigkeit und je klei- 
ner die Zeitspanne seit der letzten Verwendung 
ist. In Ubereinstimmung mit dieser gut bestatig- 
ten gedachtnispsychologischen Hypothese zeig- 
ten Powell und Fazio (1984), daB auch Einstel- 
lungen umso zuganglicher sind, je ofter sie akti- 
viert wurden (s. Abbildung 90). 




Einstellungs- 

messungen 



Abbildung 90 

Die Vpn muBten 12 aktuelle Einstellungsobjekte 
(z. B. Atomkraftwerke) bewerten. Manche Ob- 
jekte muBten sechsmal, andere dreimal, einmal 
oder gar nicht bewertet werden. Jede Bewertung 
wurde auf einer anderen Skala des Semantischen 
Differentials vorgenommen (z. B. beim ersten 
Mai erwunscht/unerwiinscht, beim zweiten Mai 
gut/schlecht, usw.). Die verschiedenen Bewer- 
tungen eines Objekts erfolgten nicht unmittelbar 



nacheinander, sondem waren durch Bewertun- 
gen anderer Objekte getrennt. AnschlieBend 
wurden die Reaktionszeiten gemessen (mit der 
oben beschriebenen Methode). Wie die Ergeb- 
nisse in Abbildung 90 zeigen, ergab sich eine 
klare Beziehung zwischen Aktivierungshaufig- 
keit (Zahl der Bewertungen) und Zuganglichkeit 
(Reaktionszeit). Leicht abrufbare Einstellungen 
werden auch als starke, schlecht zugangliche als 
schwache Einstellungen bezeichnet. 

Dieses Ergebnis hat weitreichende Implikatio- 
nen. Es bedeutet, daB durch gangige Methoden 
der Einstellungsmessung Einstellungen nicht nur 
gemessen, sondern dariiber hinaus in einem 
wichtigen Aspekt - ihrer Zuganglichkeit - ver- 
andert werden. Es ist sogar moglich, daB in 
gewissen Fallen die Einstellung durch die Mes- 
sung iiberhaupt erst geschaffen wird, also keine 
tatsachlich vorhandene, sondem bloB eine Pseu- 
doeinstellung «gemessen» wird. 

In einem Experiment von Fazio, Sanbon- 
matsu, Powell und Kardes (1986) wurde mit 
Hilfe des Primingverfahrens (s. Abschnitt 
3.324) nachgewiesen, daB (schnell) zugangliche 
Einstellungen eher spontan aktiviert werden als 
weniger zugangliche (sie fallen einem ofter und 
schneller ein und haben daher mehr EinfluB auf 
das Verhalten). Da dieses Experiment kompli- 
ziert ist, soil es hier nur in groben Ziigen skizziert 
werden. Zuerst wurden mit Hilfe der Reaktions- 
zeitmethode fiir jede Vp individuell einige 
schnell zugangliche positiv bewertete Einstel- 
lungsobjekte ermittelt (starke positive Priming- 
reize), sowie einige schnell zugangliche nega- 
tive (starke negative Primingreize), einige 
schlecht zugangliche positive (schwache posi- 
tive Primingreize), und einige schlecht zugangli- 
che negative (schwache negative Priming- 
reize). 

Jede Primingaufgabe war folgendermaBen auf- 
gebaut: Zuerst wurde kurz das Primingwort ge- 
boten (z. B. «Zigaretten») und anschlieBend das 
Zielwort (z. B. «angenehm»). Die Vp sollte nun 
so schnell wie moglich entscheiden, ob das Ziel- 
wort ein Wort mit positiver oder negativer Kon- 
notation war. Wenn die Vp eine positive Einstel- 
lung zu Zigaretten hat, und wenn femer diese 
Einstellung bei Nennung des Einstellungsob- 
jekts spontan aktiviert wird, dann miiBte die Vp 
besonders schnell auf das (positive) Zielwort 
reagieren. Die Reaktionszeit miiBte jedenfalls 
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wesentlich kiirzer sein als bei einem neutralen 
Primingreiz (z. B. bei der Buchstabenkette 
«BBB»). Ebenso verhalt es sich bei negativen 
Primingreizen. denen ein negatives Zielwort 
folgt. Auch hier miiBte es zu einer Reaktionszeit- 
verkiirzung kommen. Wenn jedoch die Bewer- 
tungen von Primingreiz und Zielwort inkonsi- 
stent sind (z. B. das positive Primingwort «Mu- 
sik» und das negative Zielwort «ekelhaft»), dann 
miiBte im Vergleich zu neutralen Primingreizen 
eine Reaktionsverzogerung auftreten. 

Bei starken Primingreizen stimmten die Ergeb- 
nisse genau mit diesen Hypothesen iiberein. Bei 
schwachen Primingreizen gab es iiberhaupt 
keine Reaktionsbeschleunigungen. Schwache 
negative Primingreize fiihrten immer zu einer 
verzogerten Reaktion-gleichgiiltig, ob das Ziel- 
wort positiv oder negativ war. Schwache posi- 
tive Primingreize hatten keinerlei nachweisbare 
Wirkungen. 

In einem zweiten Experiment wurde der Nach- 
weis erbracht, daB es sich wirklich um «automa- 
tische» (spontane), und nicht um «kontrollierte» 
(durch aktives Nachdenken bewirkte) Aktivie- 
rung handelt. Wenn die Einstellung erst durch 
Nachdenken aktiviert wird, dann miiBte die Ein- 
stellung (und deren Wirkung) um so deutlicher 
sein, je mehr Zeit zum Nachdenken zur Verfii- 
gung steht, also je groBer das Zeitintervall zwi- 
schen Priming- und Zielreiz ist. Erfolgt die Ein- 
stellungsaktivierung bei Darbietung des Einstel- 
lungsobjekts jedoch spontan, wird die Einstel- 
lungswirkung mit groBerem Zeitintervall nicht 
groBer. Es ist im Gegenteil damit zu rechnen, 
daB die spontan aktivierte Bewertung nach 
einem langeren Intervall bereits zum Teil abge- 
klungen ist. Die Autoren verglichen die Reak- 
tionszeiten bei einem kurzen (0,3 Sekunden) und 
langen Intervall (1 Sekunde). Die Ergebnisse 
unterstiitzen die Hypothese der spontanen Ein- 
stellungsaktivierung. Nur bei kurzen, nicht aber 
bei langen Intervallen traten (bei starken 
Primingwortern) die erwarteten Verkiirzungen 
und Verlangerungen der Reaktionszeit auf. 
Andere Untersuchungen brachten ebenfalls Er- 
gebnisse, die die Theorie bestatigen. Um die 
Argumentationskette zu schlieBen, wurde noch 
gezeigt, daB die Zuganglichkeit von Einstellun- 
gen tatsachlich die Beziehung zwischen Einstel- 
lungen und Verhalten beeinfluBt (Fazio und 
Williams, 1986). Bei der amerikanischen Prasi- 



dentenwahl im Jahr 1984 war die Korrelation 
zwischen den Einstellungen (zu den Kandidaten) 
und dem Wahlerverhalten bei Personen mit gut 
zuganglichen Einstellungen groBer als bei Perso- 
nen mit weniger zuganglichen Einstellungen. 
Auch die postulierten Auswirkungen der Zu- 
ganglichkeit auf die Wahmehmung und Interpre- 
tation von Fernsehsendungen mit den Kandida- 
ten konnte nachgewiesen werden. 
Zusammenfassend kann man also feststellen: le 
haufiger eine Einstellung aktiviert wird, desto 
zuganglicher ist sie. Je zuganglicher sie ist, desto 
eher wird sie spontan aktiviert, und desto starker 
ist ihre Beziehung zum Verhalten. Ferner wurde 
experimented demonstriert, daB Einstellungen, 
die auf personlicher Erfahrung mit dem Einstel- 
lungsobjekt beruhen, besser zuganglich sind, als 
Einstellungen zu Objekten ohne personliche Er- 
fahrung (Fazio, Chen, McDonel und Sher- 
man, 1982). 

Von diesen Ergebnissen ist es nur mehr ein 
Schritt zu der eingangs erwahnten allgemeinen 
Hypothese, daB die gemeinsame Komponente 
vieler Moderatorvariablen der Grad der Einstel- 
lungszuganglichkeit ist. DaB direkte Erfahrung 
mit einem Einstellungsobjekt sowohl schnell ab- 
rufbare Einstellungen als auch hohe Korrelatio- 
nen zwischen Einstellung und Verhalten be- 
wirkt, wurde experimentell nachgewiesen, 
ebenso wie die Moderatorrolle der Zuganglich- 
keit (z. B. in der Wahleruntersuchung). Ferner 
wurde gezeigt, daB die Zuganglichkeit mit der 
Haufigkeit der Aktivierung steigt. 

Nun gibt es gute Grunde zur Annahme, daB viele 
Moderatorvariablen die Haufigkeit der Einstel- 
lungsaktivierung (und damit indirekt die Zu- 
ganglichkeit) beeinflussen: Personen mit hoher 
Selbstaufmerksamkeit und Personen mit gerin- 
ger Selbstiiberwachungstendenz denken sicher 
besonders oft iiber ihre Einstellungen nach (weil 
sie Iiberhaupt oft liber sich nachdenken und weil 
sie ihre Handlungen an ihren Einstellungen 
orientieren). Ahnlich gilt fur personliche wich- 
tige und konsistente Einstellungen: Uber wich- 
tige Einstellungen denkt man ofter nach als liber 
unwichtige; und durch haufiges Nachdenken 
konnen konsistente Einstellungen entstehen 
(vgl. den sokratischen Effekt, Abschnitt 4.139). 
DaB das Verhalten gegeniiber prototypischen 
Vertretem einer Kategorie (z. B. gegeniiber typi- 
schen Mitgliedern einer Gruppe) eher mit der 
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Einstellung zur Kategorie iibereinstimmt als das 
Verhalten gegeniiber untypischen Objekten 
(Lord, Lepper und Mackie, 1984), hat vermut- 
lich ebenfalls etwas mit der groBeren Zugang- 
lichkeit bzw. der automatischen Aktivierung der 
Einstellung durch die Wahrnehmung des Proto- 
typs zu tun. 

Der Begriff Einstellungsstarke wird von ver- 
schiedenen Autoren recht unterschiedlich ver- 
wendet (s. das Sammelreferat von Raden, 
1985). Dieser Begriff wird u.a. im Sinn von 
Wichtigkeit, subjektiver GewiBheit, Stabilitat, 
Extremheit (Polarisierung) und Konsistenz ver- 
wendet-iibrigens ausnahmslos Moderatorvaria- 
blen fur die Beziehung zwischen Einstellung und 
Verhalten, die auch groBtenteils miteinander 
korrelieren. Die meisten dieser Variablen - 
wenn nicht sogar alle - haben sicher eine enge 
Beziehung zur Zuganglichkeit. Daher wird im 
vorliegenden Buch - in Ubereinstimmung mit 
neueren Autoren - der Begriff Einstellungs- 
starke im Sinn von Abrufbarkeit verwendet. (Es 
wird aber auch von manchen Autoren die An- 
sicht vertreten, daB Einstellungsstarke keine ein- 
heitliche Variable ist, z. B. Raden, 1985.) 



4.3 Die Anderung von Einstellungen 
durch Kommunikation 

4.31 Die Situation 

Ein GroBteil (wenn nicht der groBte Teil) der 
Experimente zum Thema Einstellungsanderun- 
gen hat sich mit der Anderung von Einstellungen 
durch Kommunikation beschaftigt. Um die hier 
beteiligten Faktoren und die jeweiligen Ergeb- 
nisse der Experimente besser zu iiberblicken, 
empfiehlt es sich, das BuHLERSCHe Schema der 
sprachlichen Kommunikation zu betrachten. 
Nach diesem Schema (vgl. Abschnitt 3.4) sind 



an jeder Kommunikation ein Sender, ein Emp- 
fanger und auf bestimmte Objekte bezogene Zei- 
chen beteiligt. 

Im gegenwartigen Zusammenhang sind eben- 
falls ein Sender (der die Einstellung des Empfan- 
gers andern will), ein Empfanger (dessen Ein- 
stellung geandert werden soli) und eine Mittei- 
lung iiber ein bestimmtes Einstellungsobjekt be- 
teiligt (siehe Abbildung 91). Die Wirksamkeit 
der intendierten Einstellungsanderung kann so- 
mit (mindestens) von den soeben aufgezahlten 
Faktoren und ihren wechselseitigen Beziehun- 
gen abhangen. Dabei wird es weniger auf die 
objektiven Eigenschaften dieser Faktoren an- 
kommen als vielmehr darauf, wie diese vom 
Empfanger wahrgenommen werden (in vielen 
Fallen werden allerdings die Wahmehmungen 
des Empfangers mit der Realitat iibereinstim- 
men). 

Die wichtigsten Situationsfaktoren sind somit (in 
Abbildung 91 durch dicke Pfeile dargestellt) die 
Wahrnehmung (und Bewertung) des Senders 
durch den Empfanger, die Wahrnehmung und 
Verarbeitung der Mitteilung durch den Empfan- 
ger (die oft realitatsgetreu sein wird, aber auch 
durch selektive Wahrnehmung, selektive Auf- 
merksamkeit usw. verzerrt sein kann) und die 
Beziehung des Empfangers zum Einstellungsob- 
jekt (vor allem dessen Bewertung, also die Ein- 
stellung selbst). AuBerdem spielen sicher auch 
Empfangervariablen wie Intelligenz, Selbstbe- 
wuBtsein, interne versus externe Kontrolle usw. 
eine Rolle. 

Vom Standpunkt modemer Einstellungstheorien 
(s. Abschnitt 4.11) ist jedoch der GroBteil der 
Untersuchungen zum Thema Einstellungsande- 
rung durch Kommunikation unbefriedigend. In 
fast alien Experimenten wurden Mitteilungen 
verwendet, die nicht aufgrund sorgfaltiger theo- 
retischer Uberlegungen, sondern bloB aufgrund 
vorwissenschaftlicher Intuitionen hergestellt 




Abbildung 91 
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wurden: Art und Zahl der in den Mitteilungen 
prasentierten Meinungen wurden nicht systema- 
tised kontrolliert. AuBerdem wurde auch nicht 
immer genau zwischen Meinungen und Einstel- 
lungen unterschieden, so daB manche Experi- 
mente nicht Einstellungsanderungen, sondem 
Meinungsanderungen zum Gegenstand haben. 

4.32 Der Sender 

4.321 Die Bewertung des Senders 
Aus lerntheoretischen Prinzipien (aber nicht nur 
aus diesen) laBt sich die - wie zu zeigen sein 
wird, empirisch gut bestatigte - Hypothese ab- 
leiten, daB ein positiv bewerteter Sender erfolg- 
reicher sein wird, das heiBt, eher eine Einstel- 
lungsanderung erreichen wird, als ein neutral 
oder negativ bewerteter Sender (mit ein und 
derselben Mitteilung). Jedes Argument, jede 
vorgeschlagene Meinung wird namlich attrakti- 
ver und damit wirksamer, wenn sie fur den 
Empfanger im Zusammenhang mit einem positiv 
eingeschatzten Sender steht. Hier sind ahnliche 
Prozesse am Werk wie bei der Entstehung sekun- 
darer Verstarker. Es sei in diesem Zusammen- 
hang daran erinnert, daB aus analogen Griinden 
auch beim Lemen durch Beobachtung positiv 
bewertete Modellpersonen einfluBreicher sind 
als neutrale oder negative (vgl. Abschnitt 2.445 
iiber Identifizierung). 

Die Bewertung des Senders (die Einstellung zum 
Sender) kann mit Hilfe verschiedener Faktoren 
variiert werden. Seine (vermeintliche) Glaub- 
wiirdigkeit (relevantes Fachwissen, beabsich- 
tigte «Manipulation» des Empfangers), seine 
Ahnlichkeit mit dem Empfanger (ahnliche Inter- 
essen, ahnliche soziale Herkunft) und viele an- 
dere Variablen spielen hier eine Rolle. 

AuBer der Senderbewertung ist noch dessen 
(wahrgenommene) Macht wesentlich. Macht 
wird hier (wie oben an friiherer Stelle) definiert 
als die Moglichkeiten einer Person, Verstarker 
und Strafreize auszuteilen bzw. vorzuenthalten. 
Auch hinsichtlich des Faktors Macht wurde be- 
reits friiher gezeigt (wieder im Zusammenhang 
mit Lernen durch Beobachtung, Abschnitt 
2.445), daB machtige Personen besonders ein- 
fluBreich sind. Allerdings ist es wahrscheinlich, 
daB durch machtige Sender erzielte Einstellungs- 
anderungen nicht sehr dauerhaft sind, sondem 
eher auBerlich und nur solange anhalten, wie 



man sich dadurch Vorteile erhofft, d. h. solange 
der Empfanger vom Sender kontrolliert wird 
(Kelman, 1958, 1961). Es handelt sich dabei oft 
um ein auBerliches Nachgeben oder Zustimmen 
ohne echte Uberzeugung. 

Allerdings konnen solche durch Macht erzwun- 
gene (zunachst nur scheinbare) Einstellungsan- 
derungen zu echten und dauerhaften Einstel- 
lungsanderungen werden, wenn auch entspre- 
chende Verhaltensweisen auf der Seite des Emp- 
fangers erreicht werden. Hier gilt aber (die nur 
scheinbar paradoxe) Beziehung, daB die Einstel- 
lungsanderungen nur dann «verinnerlicht» wer- 
den, wenn das korrespondierende Verhalten 
durch leichten Druck (geringe Verstarker oder 
Strafreize), nicht aber, wenn es durch intensive 
Anreize herbeigefuhrt wird. Diese - praktisch 
sehr wichtigen - Fakten werden in einem eige- 
nen Abschnitt behandelt (Abschnitt 4.46). 
Hovland (der als Pionier auf dem Gebiet der 
Einstellungsanderung durch Kommunikation 
angesehen werden muB) und seine Mitarbeiter 
variierten den Faktor Senderbewertung mit Hilfe 
der Variablen Glaubwiirdigkeit (genauer: ein- 
stellungsrelevantes Fachwissen des Senders). 
Hovland und Weiss (1951) lieBen ihre Vpn 
Mitteilungen (kurze Artikel) iiber 4 Einstel- 
lungsobjekte lesen. Einem Teil der Vpn wurde 
jeweils gesagt, daB die Mitteilung von einem 
glaubwiirdigen Sender kame (Fachzeitschrift 
bzw. Wissenschaftler), fur die anderen Vpn 
wurde (dieselbe!) Mitteilung einer weniger 
glaubwiirdigen Quelle zugeschrieben (z. B. 
einer Illustrierten). 

Es zeigte sich, wie erwartet, daB dieselben Argu- 
mente wirksamer sind, wenn sie scheinbar von 
einem positiv bewerteten (glaubwiirdigen) Sen- 
der kommen. Die Ergebnisse fur alle vier in 
diesem Experiment verwendeten Einstellungs- 
objekte sind in Tabelle 31 dargestellt. Im Durch- 
schnitt anderte bei einem glaubwiirdigen Sender 
fast ein Viertel aller Vpn ihre Einstellungen, bei 
einem weniger glaubwiirdigen Sender (mit ge- 
nau denselben Argumenten) waren es nicht ein- 
mal 7 Prozent. 

In einem Fall (Kino) zeigte sich allerdings eine 
Umkehrung. Hier gelang offenbar die Manipula- 
tion der Glaubwiirdigkeit nicht. Dieses eine Er- 
gebnis muB aber durchaus als Ausnahme (in- 
folge eines nicht optimalen Versuchsmaterials) 
angesehen werden, da zahlreiche spatere Experi- 
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Tabelle 31 


Einstellungsobjekte 


Netto-Prozentsatz 1 der Vpn, die 
tung zeigten 


eine Anderung in der erwarteten Rich- 




sehr glaubwiirdiger Sender 


maBig glaubwiirdiger Sender 


Antihistamine 


22,6 


13,3 


Atom-U-Boote 


36.0 


0,0 


Stahlindustrie 


22.9 


- 3,8 


Kinos 


12,9 


16,7 


Durchschnitt 


23,0 


6,6 



mente iibereinstimmend die vorhergesagten Re- 
sultate erbrachten. 

Andere Autoren variierten die Senderbewertung 
mit Hilfe der Ahnlichkeit zwischen Sender und 
Empfanger. DaB groBere (vermeintliche) Ahn- 
lichkeit - beispielsweise viele ahnliche Einstel- 
lungen oder ahnliche soziale Herkunft - zu einer 
positiveren Bewertung fiihrt, wurde bereits in 
einem einleitenden Abschnitt (1.2) gezeigt. Die- 
ses Thema wird spater noch ausfiihrlich behan- 
delt (Abschnitt 5.312). Der erwartete Effekt, daB 
ahnliche Sender einfluBreicher sind als unahnli- 
che, zeigte sich in einigen Experimenten (z. B. 
Burnstein, Stotland & Zander, 1961; Stot- 
land. Zander und Natsoulas, 1961). 

4.322 Langzeitwirkungen 
Sehr wichtig ist die Frage nach der Dauerhaftig- 
keit von Einstellungsanderungen durch Kommu- 
nikation. Bereits die friihen Experimente von 
Hovland und seinen Mitarbeitern zeigten, daB 
es sich dabei keineswegs nur um Kurzzeiteffekte 
handelt. Auch nach einigen Wochen waren die 
experimented hervorgerufenen Meinungs- und 
Einstellungsanderungen noch nachweisbar. 
Allerdings tritt hier oft ein interessantes Phano- 
men auf: Das AusmaB der Einstellungsande- 
rung, die durch einen sehr positiv bewerteten 
Sender hervorgerufen wurde, nimmt mit der Zeit 
ab, wahrend es bei einem eher neutralen oder 
negativen Sender zunimmt. Nach einigen Wo- 
chen ist bei alien Vpn ein ahnliches AusmaB der 
Einstellungsanderung zu verzeichnen. Dieser 
Sachverhalt ist in Abbildung 92 schematisch 
dargestellt. Man spricht in diesem Zusammen- 
hang von einem sleeper-effect. Hovland und 



1 Nettoprozentsatz = Prozentsatz der Anderungen in der 
erwarteten Richtung minus Prozentsatz der Anderungen in 
die Gegenrichtung. 



seine Mitarbeiter verwendeten den Ausdruck 
sleeper-effect nur zur Bezeichnung der Tatsa- 
che, daB die durch einen neutralen oder negati- 
ven Sender bewirkte Einstellungsanderung mit 
der Zeit zunimmt. Mitunter wird der Ausdruck 
sleeper-effect jedoch auch zur Bezeichnung der 
(teilweisen oder vollstandigen) Angleichung der 
Anderungen verwendet, die auf unterschiedliche 
Sender zuriickgehen und anfanglich sehr ver- 
schieden waren. Man unterscheidet den absolu- 
ten vom relativen sleeper-effect. Der absolute 
sleeper-effect ist eine Zunahme der Einstellungs- 
anderung mit der Zeit. Der relative sleeper-effect 
ist die teilweise oder vollige Konvergenz zweier 
Anderungen. Bei einem relativen sleeper-effect 
muB kein absoluter sleeper-effect vorhanden 
sein. Zum Beispiel ist ein relativer sleeper-effect 
auch dann gegeben, wenn zwei (von verschiede- 
nen Sendern verursachte) Einstellungsanderun- 
gen mit der Zeit abnehmen, aber mit unter- 
schiedlicher Geschwindigkeit (so daB sie kon- 
vergieren). Abbildung 92 zeigt gleichzeitig den 
absoluten und den relativen sleeper-effect. 

Eine mogliche Erklarung fur den sleeper-effect 
ist folgende: Einige Zeit nach der Kommunika- 
tion sind die kognitiven Relationen zwischen den 
vorgetragenen Argumenten (Meinungen) und 
dem Sender nicht mehr vorhanden (der Empfan- 
ger hat sozusagen vergessen, von wem die Argu- 
mente stammen). Dadurch sind die Argumente 
nur mehr aufgrund ihres Inhalts wirksam, nicht 
aber aufgrund ihrer Beziehung zu einem mehr 
oder weniger positiven Sender. Der Inhalt (die 
Mitteilung selbst) ist aber fur alle Vpn derselbe. 
Eine ganz ahnliche Hypothese wurde von Hov- 
land, Lumsdaine und Sheffield (1949) for- 
muliert. Damit es zu einer Meinungs- bwz. Ein- 
stellungsanderung kommt, geniigt es nicht, daB 
die in einer Mitteilung enthaltenen Argumente 
verstanden und gespeichert werden, sondern sie 
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Abbildung 92 



miissen auch akzeptiert (geglaubt) werden. Ein 
negativer oder neutraler Sender ist ein Hinweis- 
reiz, der bewirkt, daB die Argumente nicht oder 
nur zu einem kleinen Teil akzeptiert werden. 
Nach einiger Zeit tritt eine Dissoziation von 
Sender und Mitteilung ein, das he i fit, die Asso- 
ziation zwischen dem Inhalt der Mitteilung und 
dem Sender wird schwacher oder verschwindet. 
Dadurch verschwindet auch die blockierende 
Wirkung der negativen Senderbewertung. Die 
Argumente werden jetzt (wenigstens zu einem 
groBeren Teil) fur wahr gehalten und die Einstel- 
lungsanderung nimmt zu. 

Ahnlich konnte man annehmen, daB ein sehr 
positiver oder sehr glaubwiirdiger Sender ein 
Hinweisreiz ist, der das Akzeptieren der Mittei- 
lung fordert. Auch hier kommt es jedoch spater 
zu einer Dissoziation von Sender und Mittei- 
lung. Es wird dann nur mehr ein kleinerer Teil 
der Argumente akzeptiert, wodurch die Einstel- 
lungsanderung schwacher wird. 

Solche Hypothesen iiberschreiten den Rahmen 
eines lemtheoretischen Ansatzes (wie er von 
Hovland und dessen Mitarbeitern vertreten 
wurde). Fur Begriffe wie Akzeptieren und Glau- 
ben gibt es keine Entsprechungen in lerntheoreti- 
schen Variablen. Diese Hypothesen lassen sich 
besser im Rahmen modemer Einstellungstheo- 
rien verstehen, die sprach- und gedachtnispsy- 
chologische Aussagen beriicksichtigen (wie das 
Einstellungsmodell in Abschnitt 4.11). Die Un- 
terscheidung von bloBer Speicherung (retention) 
und Akzeptieren (yielding) von Information 
kann auf zwei Arten interpretiert werden. Das 
Verstehen der Mitteilung besteht darin, daB der 
Empfanger die in der Mitteilung enthaltenen 
Propositionen feststellt. Eine bloBe Speicherung 



liegt vor, wenn der Empfanger die Aussagen 
liber das Einstellungsobjekt (die Propositionen) 
mit einer sekunddren Gedachtnisreprasentation 
des Einstellungsobjekts in Verbindung bringt. 
Die Aussagen werden jedoch akzeptiert, wenn 
sie mit derprimaren Gedachtnisreprasentation in 
Verbindung gebracht werden (denn dann sind es 
Aussagen, die fur den Empfanger Bestandteile 
seiner Definition des Einstellungsobjekts sind). 
Der so definierte Unterschied zwischen Spei- 
chern und Akzeptieren ist (vereinfacht und sche- 
matisch) in Abbildung 93 dargestellt. 

Die positive oder negative Senderbewertung 
konnte also ein Hinweisreiz sein, der bestimmt, 
ob Aussagen liber ein Einstellungsobjekt mit 
einer sekundaren oder mit der primaren Gedacht- 
nisreprasentation des Einstellungsobjekts in 
Verbindung gebracht werden. Eine andere Mog- 
lichkeit der Unterscheidung von Speichern und 
Akzeptieren bezieht sich auf die Starke der Rela- 
tionen zwischen dem Einstellungsobjekt EO und 
den mit ihm verbundenen Objekten oder Eigen- 
schaften EOj: Ein sehr positiver Sender bewirkt 
(zunachst) starke Relationen zwischen EO und 
EO, (z. B. daB mit groBer subjektiver Wahr- 
scheinlichkeit die in der Mitteilung behaupteten 
Eigenschaften EO, von EO zutreffen); ein neu- 
traler oder negativer Sender bewirkt (zunachst) 
nur schwache Relationen (z. B. niedrige subjek- 
tive Wahrscheinlichkeiten). 

Diese beiden theoretischen Konzeptionen von 
Speichern versus Akzeptieren unterscheiden 
sich in einem wesentlichen Punkt. Die zuerst 
beschriebene Auffassung impliziert einen Alles- 
oder-Nichts-ProzeB: Propositionen werden ent- 
weder akzeptiert (Verbindung mit primarer Ko- 
gnition) oder nicht (Verbindung mit sekundarer 
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Speichern 



EO, E0 2 




EO 



Akzeptieren 



Abbildung 93 




Kognition). Die zweite Auffassung betrachtet 
Akzeptieren als kontinuierliche Variable: Es 
werden starkere oder schwachere Relationen 
hergestellt. Die beiden Auffassungen sind je- 
doch nicht unvertraglich: Die Senderbewertung 
kann sowohl die qualitativen Aspekte der Infor- 
mationsverarbeitung bestimmen (ob bestimmte 
Propositionen auf primare oder sekundare Ko- 
gnitionen bezogen werden) als auch die quanti- 
tativen (die Starke der Relationen). 

Um die «Dissoziationshypothese» zu priifen, 
wurde von Kelman und Hovland (1953) ein 
Experiment durchgefuhrt, in dem dieselbe Mit- 
teilung fur drei Versuchsgruppen drei verschie- 
den glaubwiirdigen Sendern zugeschrieben 
wurde. Wie erwartet, wurde die Mitteilung um 
so mehr akzeptiert, je glaubwiirdiger der Sender 
war. Drei Wochen spater wurde bei einer Halfte 
der Vpn ohne weiteren Kommentar die betref- 
fende Einstellung (bezuglich einer moglichst 
milden Behandlung jugendlicher Delinquenten) 
noch einmal gemessen. Es zeigte sich der slee- 
per-effect: Die Einstellungen der drei Versuchs- 
gruppen konvergierten. Die anderen Vpn wur- 
den unmittelbar vor der zweiten Einstellungs- 
messung (wie bei der ersten Gruppe drei Wochen 
nach der Kommunikation) daran erinnert, von 
wem sie eine Mitteilung iiber die Behandlung 
jugendlicher Krimineller gehort hatten. In die- 
sem Fall trat kein sleeper-effect auf. Nach wie 
vor zeigte sich eine um so starkere Beeinflussung 
der Vpn, je glaubwiirdiger der Sender war. 



In einer groBangelegten neueren Untersuchung 
mit insgesamt 656 Vpn gelang es allerdings nur 
teilweise, den sleeper-effect nachzuweisen (Gil- 
lig und Greenwald, 1974). Die Wirksamkeit 
der Mitteilung seitens eines sehr positiv bewerte- 
ten Senders nahm zwar mit der Zeit ab, jedoch 
konnte keine Zunahme der Beeinflussung durch 
einen wenig glaubwiirdigen Sender festgestellt 
werden, obwohl eine (statistisch nicht gesi- 
cherte) Tendenz in diese Richtung vorhanden 
war. Gruder et al. (1978) definierten aufgrund 
einer sorgfaltigen theoretischen Analyse die Be- 
dingungen, die fiir das Auftreten eines sleeper- 
effects notwendig sind, und stellten fest, daB die 
meisten Untersuchungen des sleeper-effects 
mangelhaft waren. In zwei sehr sorgfaltig ge- 
planten Experimenten konnten Gruder et al 
(1978) die Existenz von Sleeper-Effekten unter 
entsprechenden Bedingungen nachweisen. 
Watts und Holt (1979) zeigten, daB die Sen- 
derbewertung nicht die einzige Variable ist, die 
einen sleeper-effect bewirken kann. Es ist be- 
kannt, daB die Wirksamkeit einer einstellungs- 
andernden Mitteilung durch «Vorwarnung» der 
Em pi anger herabgesetzt wird (z. B McGuire 
und Papageorgis, 1962; Petty und Cacioppo, 
1977). Empfiinger, denen die beabsichtigte Ein- 
stellungsanderung angekiindigt worden war, an- 
derten ihre Einstellung nach einer Mitteilung 
weniger als nicht vorgewarnte Vpn. 

Bisher wurden jedoch immer nur die unmittelba- 
ren Wirkungen von Vorwarnungen untersucht. 
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aber nie die Langzeitwirkungen. Moglicher- 
weise wirkt die Vorwarnung ahnlich wie die 
negative Senderbewertung als Hinweisreiz, die 
zunachst (und voriibergehend) das Akzeptieren 
der Mitteilung hemmt. Spater wird die Vorwar- 
nung von der Mitteilung dissoziiert, die Argu- 
mente werden akzeptiert, und die Einstellungs- 
anderung nimmt zu. In Ubereinstimmung mit 
diesen Uberlegungen konnten Watts und Holt 
(1979) eine Woche nach der Vorwarnung (und 
der einstellungsandernden Mitteilung) einen 
deutlichen sleeper-effect nachweisen. 

Im Zusammenhang mit Ablenkung wurde ein 
umgekehrter sleeper-effect nachgewiesen (Ab- 
nahme einer zunachst groBen Einstellungsande- 
rung). Wie bei der Vorwarnung wurden auch bei 
der Ablenkung immer nur Kurzzeitwirkungen 
untersucht. Aus diesen Untersuchungen (z. B. 
Festinger und Maccoby, 1964) wurde ge- 
schlossen, daB durch Ablenkung wahrend der 
Mitteilung groBere Einstellungsanderungen er- 
zielt werden als durch dieselbe Mitteilung ohne 
Ablenkung. Vermutlich wird der Empfanger 
durch die Ablenkung daran gehindert, Gegenar- 
gumente zu iiberlegen. Daher wird der Inhalt der 
Mitteilung zunachst bedenkenlos akzeptiert. Die 
kritische Auseinandersetzung mit der Mitteilung 
kann jedoch zu einem spateren Zeitpunkt nach- 
geholt werden. Als Folge davon wird die Mittei- 
lung nur mehr teilweise akzeptiert und die Ein- 
stellungsanderung nimmt ab (Watts und Holt, 
1979). 

Pratkanis, Greenwald, Leippe und Baum- 
gardner (1988) berichten iiber eine Serie von 
17 Experimented deren Ziel es war, die Bedin- 
gungen zu ermitteln, die zuverlassig zu einem 
sleeper-effect fiihren. Merkwiirdigerweise 
wurde - in Ubereinstimmung mit Gruder et al. 
(1978) - ein sleeper-effect nur dann erzielt, 
wenn der Hinweisreiz (auf die Glaubwtirdigkeit 
des Senders) nach der Mitteilung geboten 
wurde, nicht aber, wenn er vor der Mitteilung 
auftrat. Falls sich auch in zukiinftigen Untersu- 
chungen herausstellt, daB der sleeper-effect von 
der Reihenfolge der Reizdarbietung abhangt, 
dann ist - wie Pratkanis et al. (1988) an- 
nehmen - die Dissoziationshypothese keine ad- 
equate Erklarung des Phanomens. Zumindest 
miiBte sie modifiziert werden, um erklaren zu 
konnen, warum ein Hinweisreiz nach der Mittei- 
lung, aber nicht vor der Mitteilung wirksam ist 



(Pratkanis et al. schlagen eine andere Erkla- 
rung vor, die davon ausgeht, daB die Wirkung 
der Mitteilung langsamer abnimmt als die Wir- 
kung des Hinweisreizes.) 

4.33 Die Mitteilung 

4.331 Einseitige versus zweiseitige 
Mitteilungen 

Unter einseitigen Mitteilungen versteht man sol- 
che, die nur Argumente fur einen Standpunkt, 
meistens fur den eigenen Standpunkt (des Sen- 
ders) enthalten. Eine zweiseitige Mitteilung an- 
dererseits enthalt auch Argumente fur andere 
Standpunkte. Die Frage, ob einseitige oder zwei- 
seitige Mitteilungen bei Einstellungsanderungen 
wirksamer sind, war unter den ersten, mit denen 
sich die experimentelle Einstellungsforschung 
auseinandersetzte. 

Es zeigte sich jedoch bald, daB die Frage in 
dieser allgemeinen Form nicht beantwortet wer- 
den kann. Es ist weder die eine noch die andere 
Art von Mitteilungen generell wirksamer. Man 
kommt aber sehr wohl zu klaren Ergebnissen, 
wenn man andere Variablen mitberucksichtigt. 
Hovland, Lumsdaine und Sheffield (1949) 
zeigten, daB hier vor allem zwei Empfangerva- 
riablen eine Rolle spielen: Die Intelligenz (Aus- 
bildung) des Empfangers und seine urspriingli- 
che Einstellung. Zweiseitige Mitteilungen sind 
bei gebildeten Personen wirksamer als einsei- 
tige. Bei weniger intelligenten Personen ist es 
umgekehrt. Femer sind (und zwar nur bei relativ 
ungebildeten Personen) einseitige Mitteilungen 
wirksamer als zweiseitige, wenn der Empfanger 
von vornherein eher den Standpunkt der Mittei- 
lung akzeptiert als eine gegenteilige Ansicht. 
Tabelle 32 zeigt die Hauptergebnisse von Hov- 
land, Lumsdaine und Sheffield (1949). 

Ein auBerordentlich wichtiges Ergebnis brachte 
das Experiment von Lumsdaine und Janis 
(1953). Die Autoren zeigten, daB Einstellungs- 
anderungen durch zweiseitige Mitteilungen wi- 
derstandsfahiger gegeniiber spaterer «Gegenpro- 
paganda» sind als Einstellungsanderungen durch 
einseitige Mitteilungen. Wahrend eine Mittei- 
lung gegensatzlichen Inhalts eine Woche nach 
der ersten Kommunikation die Wirkung der fru- 
heren einseitigen Mitteilung vollkommen riick- 
gangig machte, war eine gegensatzliche Mittei- 
lung eine Woche nach einer zweiseitigen Kom- 
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Tabelle 32 




Netto-Prozentsatz der Vpn, die 
tung zeigten 


eine Anderung in 


der erwarteten Rich- 




abgeschlossene 


keine 






Hochschulausbildung 


Hochschulausbildung 




urspriinglich ursprunglich 


ursprunglich 


ursprunglich 




dagegen dafiir 


dagegen 


dafiir 


einseitige Mitteilung 


30 39 


44 


64 


zweiseitige Mitteilung 


44 54 


51 


- 3 



Tabelle 33 





Netto-Prozentsatz der Vpn, die eine 
ersten Mitteilung zeigten 


Anderung in der Richtung der 




ohne nachfolgende Gegenpropaganda 


nach Gegenpropaganda 


einseitige Mitteilung 


64 


2 


zweiseitige Mitteilung 


69 


61 



munikation praktisch wirkungslos (siehe Tabelle 
33). Auf die Interpretation dieses Ergebnisses 
wird im Abschnitt 4.345 eingegangen. Fur die 
Praxis folgt daraus, daB Einstellungsanderungen 
aufgrund zweiseitiger Mitteilungen (wenn sie 
gelingen) dauerhafter sind als Anderungen durch 
einseitige Mitteilungen, weil sie resistenter ge- 
geniiber eventuell spater einsetzender Gegenpro- 
paganda sind. 

4.332 Anfangs- versus Endeff elite 
Hinsichtlich zweiseitiger Mitteilungen erhebt 
sich die Frage, ob es giinstiger ist, die Argu- 
mente fur den eigenen Standpunkt (fur die ange- 
strebte Einstellungsanderung des Empfangers) 
am Anfang oder am Ende der Mitteilung zu 
prasentieren. Dazu muB man die Antwort auf die 
allgemeinere Frage kennen, ob am Anfang oder 
am Ende einer Mitteilung dargebotene Meinun- 
gen (Argumente) wirksamer sind. Im ersten Fall 
spricht man von einem Anfangseffekt (primacy- 
effect), im zweiten Fall von einem Endeffekt 
(recency-effect). 

Die alteren Ergebnisse zu diesem Problem waren 
widerspriichlich. Manchmal zeigte sich ein An- 
fangseffekt (Lund, 1925; Knower, 1936), 
manchmal ein Endeffekt (Cromwell, 1950). 
Die Einbeziehung zusatzlicher Variablen, wie 
der Vertrautheit des Empfangers mit dem Ein- 
stellungsobjekt (Lana, 1961), brachte ebenfalls 
keine schliissigen Ergebnisse. 



Miller und Campbell (1959) veroffentlichten 
ein auf gedachtnispychologischen Uberlegungen 
basierendes Modell (das wegen seiner relativen 
Kompliziertheit und auch, weil es durch experi- 
mentelle Ergebnisse nur teilweise gestiitzt ist, 
hier nicht genau besprochen werden soli). Nach 
diesem Modell hangt das Auftreten von An- 
fangs- oder Endeffekten von Zeitfaktoren ab. 
Von Bedeutung sind der zeitliche Abstand zwi- 
schen erstem und zweitem Teil der Mitteilung 
(ob die gegensatzlichen Argumente unmittelbar 
aufeinanderfolgen oder zeitlich getrennt sind) 
und der zeitliche Abstand zwischen dem zweiten 
Teil der Mitteilung und der anschlieBenden Ein- 
stellungsmessung. 

Aus den Ergebnissen der einschlagigen Experi- 
mente (Insko, 1964; Miller und Campbell, 
1959; Thomas, Webb und Tweedie, 1961), die 
keineswegs vollig konsistent und eindeutig inter- 
pretierbar sind, konnte man vorsichtig folgem, 
(1) daB ein umso starkerer Endeffekt auftritt, je 
groBer der zeitliche Abstand zwischen den bei- 
den (gegensatzlichen) Mitteilungen (oder den 
beiden Teilen der Mitteilung) ist, und (2) daB 
dieser Endeffekt mit der Zeit wieder abnimmt. 
Ein Anfangseffekt andererseits ist um so eher zu 
erwarten, je kleiner die zeitliche Distanz zwi- 
schen den Mitteilungen ist. 

Im Experiment von Insko (1964) gab es vier 
Abstande zwischen den beiden Mitteilungen 
(unmittelbar nacheinander, 2 Tage, 1 Woche 
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0 2 7 14 21 ZeitinTagen 



Die str ichlierte Linie zeigt den zunehmenden Endeffekt bei 0, 2, 7 und 14 Tagen Abstand zwischen den beiden 
Mitteilungen. 

Die durchgehenden Linien zeigen dazu jeweils die Ergebnisse der Einstellungsmessungen, die 0, 2 Oder 7 Tage nach der 
zweiten Mitteilung durchgefiihrt wurden. 

Abbildung 94 



oder 2 Wochen Differenz) und jeweils drei Zeit- 
punkte der Einstellungsmessung (unmittelbar 
nach der zweiten Mitteilung, 2 Tage oder 1 
Woche spater). Die Ergebnisse sind in Abbil- 
dung 94 dargestellt. 

4.333 Ausmafi der beabsichtigen 
Einstellungsanderung 

1st es zielfiihrender, Argumente fur eine starke 
Einstellungsanderung zu prasentieren, oder 
sollte man eher in kleinen Schritten vorgehen 
und nur fiir geringlugige Anderungen argumen- 
tieren? Fiir den vorwissenschaftlichen «gesun- 
den Menschenverstand» sind beide Strategien 
plausibel: Man muB viel verlangen, um iiber- 
haupt etwas zu erreichen. Oder: Wenn man zu 
viel verlangt, stoBt man auf Widerstand, daher 
ist es kliiger, wenig zu verlangen, sonst erreicht 
man gar nichts. 

Die experimentellen Befunde zeigen, daB die 
Frage wieder einmal zu einfach formuliert ist. Es 
ist weder die eine noch die andere Strategic 
generell iiberlegen (obwohl die meisten Experi- 
mente eher fiir die erste als fiir die zweite der 
genannten Moglichkeiten sprechen). Eine wich- 
tige Variable, die in diesem Zusammenhang mit 
in Betracht gezogen werden muB, ist die Bewer- 
tung des Senders durch den Empfiinger. 

Die Ergebnisse von Bergin (1962) zeigen, daB 
bei einem positiv bewerteten (sehr glaubwiirdi- 
gen) Sender eine positive Korrelation zwischen 
dem AusmaB der angestrebten und der tatsachli- 
chen Einstellungsanderung besteht. Je groBer die 
anfangliche Diskrepanz zwischen der Position 



der Mitteilung und dem Standpunkt des Empfan- 
gers ist, desto mehr andert der Empfiinger seine 
Einstellung, wenn er die Mitteilung einem sehr 
positiv bewerteten Kommunikator zuschreibt 
(Abbildung 95). Bei einem negativ bewerteten 
(z. B. nicht glaubwiirdigen) Sender dagegen 
kommt es zu einem Bumerangeffekt. Je mehr ein 
nicht vertrauenswiirdiger Sender verlangt, desto 
weniger erreicht er. Einem Sender dieser Art 
gelingen hochstens kleinere Einstellungsande- 
rungen (Abbildung 95). 

Die Ergebnisse von Bergin werden erganzt 
durch ein Experiment von Aronson, Turner 
und Carlsmith (1963). Bei einem sehr positi- 
ven Sender zeigte sich wieder, daB angestrebte 




mittel gross sehr gross 



Ausmass der Diskrepanz zwischen dem urspriinglichen Standpunkt des 
Empfangers und der Mitteilung. 



Abbildung 95 
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theoretische Werte beobachtete Werte 



Abbildung 96 



und erfolgte Einstellungsanderungen direkt pro- 
portional sind. Bei einem maBig positiven (eini- 
germaBen glaubwiirdigen) Sender ergab sich 
eine umgekehrt U-formige Beziehung zwischen 
den beiden Variablen (siehe Abbildung 96): Bis 
zu einem gewissen Grad der Diskrepanz zwi- 
schen (in der Mitteilung) vorgeschlagenem und 
(beim Sender) vorhandenem Standpunkt korre- 
lieren angestrebte und erreichte Anderung posi- 
tiv. Uberschreitet die Diskrepanz ein bestimmtes 
AusmaB, kommt es zu einem Bumerangeffekt. 
Analoge Ergebnisse erzielten Bochner und 
Insko (1966). 

4.334 Reaktanz und Bumerangeffekte 
Der Begriff Freiheit bezieht sich nicht nur auf 
Verhalten, sondern auch auf Meinungen und 
Einstellungen. Entscheidungsfreiheit auf der 
Verhaltensebene ist gegeben, wenn man unter 
mehreren Verhaltensmoglichkeiten wahlen 
kann. Entscheidungsfreiheit im Einstellungsbe- 
reich liegt vor, wenn man in bezug auf ein 
bestimmtes Objekt verschiedene Positionen ver- 
treten kann. Diese Einstellungs- oder Meinungs- 
freiheit wird durch Mitteilungen bedroht, die den 
Empfanger auf eine ganz bestimmte Position 
festlegen wollen. Es entsteht Reaktanz und der 
Empfanger will seinen urspriinglichen Freiheits- 
spielraum wiederherstellen. Deshalb andert er 
seine Einstellung nicht im Sinn der Mitteilung, 
sondern er verschiebt seine Einstellung in die 
Gegenrichtung: Ein Bumerangeffekt tritt auf. 
Wenn diese reaktanztheoretische Erklarung des 
Bumerangeffekts zutrifft, dann miiBten Bume- 



rangeffekte um so haufiger auftreten bzw. um so 
groBer sein, je deutlicher die Freiheitsbedrohung 
in der Mitteilung ist. Das wurde in mehreren 
Experimenten bestatigt (z. B. Wicklund und 
Brehm, 1968; Worchel und Brehm, 1970). 
Mitteilungen, die eine starke Freiheitsbedrohung 
enthalten («Sie haben keine Wahl, Sie miissen 
diesen Standpunkt akzeptieren; man kann keine 
andere Meinung haben») bewirken bei einem 
groBen Teil der Empfanger Bumerangeffekte. 
Mitteilungen, die eine schwache oder keine Frei- 
heitsbedrohung enthalten, bewirken bei den mei- 
sten Empfangern eine Einstellungsanderung in 
der von der Mitteilung vorgeschlagenen Rich- 
tung (aber nicht unbedingt in dem von der Mittei- 
lung vorgeschlagenen AusmaB, vgl. den vorigen 
Abschnitt). 

Eine genauere Analyse der Daten von Worchel 
und Brehm zeigte ein zunachst unerwartetes 
Ergebnis: Bumerangeffekte traten fast aus- 
schlieBlich bei jenen Vpn (in der Bedingung mit 
starker Freiheitsbedrohung) auf, die ohnehin ur- 
spriinglich eine ganz ahnliche Einstellung wie 
der Sender hatten, wahrend nur wenige von den 
anderen Vpn (deren ursprimgliche Einstellungen 
der Senderposition entgegengesetzt waren) Bu- 
merangeffekte zeigten. Die meisten Vpn mit 
urspriinglich gegenteiliger Einstellung anderten 
ihren Standpunkt in Richtung der Mitteilung - 
auch in der Bedingung mit starker Bedrohung. 
Diese Ergebnisse zeigen, daB die Wirkungen 
von Reaktanz sehr stark sein konnen: Man andert 
seine Einstellung, wenn jemand versucht, einem 
die ohnehin bevorzugte Position aufzuzyvingen - 
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und damit gleichzeitig versucht, andere mogli- 
che Positionen zu verhindern. Dieses Teilergeb- 
nis ist reaktanztheoretisch verstandlich. Aber 
wieso traten kaum Reaktanz- bzw Bumerangef- 
fekte bei jenen Vpn auf, deren Einstellungsfrei- 
heit ebenfalls stark bedroht wurde und deren 
urspriingliche Einstellungen von der Senderposi- 
tion sehr verschieden waren? 

Worchel und Brehm vermuteten, daB die 
Wahmehmung einer groBen Differenz zwischen 
der eigenen und der Senderposition eine impli- 
zite Freiheitsausirbung ist. Man hat bereits ge- 
zeigt, daB man einen anderen Standpunkt als der 
Sender vertreten kann und eine Anderung des 
Standpunkts (in Richtung des Senders) ist keine 
Freiheitseinschrankung. Wenn man dagegen oh- 
nehin den Standpunkt des Senders vertreten hat 
und durch die Mitteilung endgiiltig auf diesen 
Standpunkt festgelegt werden soil, dann findet 
eine Freiheitseinschrankung statt (denn alle an- 
deren Moglichkeiten werden eliminiert). 

Aus diesen Uberlegungen folgerten Snyder und 
Wicklund (1976), daB durch eine geeignete 
Freiheitsausirbung vor der Mitteilung Bume- 
rangeffekte verhindert werden konnen. Diese 
Freiheitsausirbung bestand in zwei Experimen- 
ten darin, daB die Vpn vor der Mitteilung einen 
Aufsatz schrieben, in dem sie nicht ihre Einstel- 
lung, sondem den gegenteiligen Standpunkt be- 
fiirworteten. Die Hypothese wurde bestatigt. In 
den Bedingungen mit starker Bedrohung trat 
nach der beschriebenen Freiheitsausirbung kein 
Bumerangeffekt auf, wahrend sich bei den Vpn 
ohne diese Freiheitsausirbung Bumerangeffekte 
zeigten. 

Die notwendigen und hinreichenden Bedingun- 
gen fur das Auftreten von Reaktanzeffekten bei 
Einstellungsanderungen sind jedoch noch kei- 
neswegs vollstandig bekannt. Es gibt sicher ein- 
schrankende Bedingungen. Bumerangeffekte 
scheinen vor allem dann aufzutreten, wenn der 
Empfanger der freiheitsbedrohenden Mitteilung 
keine weiteren Interaktionen mit dem Sender 
erwartet. Erwartet der Empfanger jedoch weitere 
Interaktionen (spatere Zusammenarbeit), dann 
andert er seine Einstelung im Sinn der Mitteilung 
(Pallak und Heller, 1971). 

AuBerdem ist Reaktanz ein relativ kurzfristiger 
Erregungszustand (vgl. Abschnitt 2.544), der 
nach einer bestimmten Zeit wieder aufhort. 
Dementsprechend ist zu erwarten, daB Reak- 



tanzeffekte auch im Einstellungsbereich nicht 
sehr dauerhaft sind. Gruder et al. (1978) konn- 
ten in diesem Zusammenhang einen sleeper- 
effect nachweisen. Die Vpn in jenen Versuchs- 
bedingungen (von Experiment 2), in denen frei- 
heitsbedrohende Mitteilungen verwendet wur- 
den («jede intelligente Person muB ohne Zweifel 
annehmen . . .»), zeigten unmittelbar nach der 
Mitteilung praktisch keine Einstellungsanderun- 
gen. 6 Wochen spater waren jedoch bei diesen 
Vpn deutliche Einstellungsanderungen im Sinn 
der Mitteilung festzustellen. Es ist anzunehmen, 
daB die Mitteilung Reaktanz ausloste, und daB 
sich die Vpn deshalb dagegen straubten, ihre 
Einstellungen zu andern. Nach 6 Wochen war 
die Reaktanz abgebaut und vergessen, und die 
Vpn anderten ihre Einstellungen aufgrund der 
Argumente, die in der Mitteilung enthalten wa- 
ren. 

4.335 Angstauslosende Mitteilungen 
Seit den Experimenten von Janis und Feshbach 
(1953, 1954) sind zahlreiche Untersuchungen 
zum Thema Angst und Einstellungsanderung 
durchgefuhrt worden. Janis und Feshbach gin- 
gen von der Uberlegung aus, daB ein gewisses 
AusmaB an Angst (des Empfangers) die Ande- 
rung von Einstellungen erleichtern muBte. Sie 
fuhrten ihren Vpn zuerst die Gefahren unzulang- 
licher Zahnpflege vor Augen und prasentierten 
dann Argumente fur eine intensive und griindli- 
che Pflege der Zahne. In drei Versuchsbedingun- 
gen wurden drei Grade von Angst erzeugt 
(schwache, mittlere und starke Angst). Die 
groBte Einstellungs- und Verhaltensanderung 
trat in der schwachen Angstbedingung auf. 
Lemtheoretisch konnte man den Vorgang fol- 
gendermaBen interpretieren: Zuerst wird Angst 
erzeugt und dann werden angstreduzierende Ar- 
gumente (Meinungen) dargeboten. Da diese Ar- 
gumente mit Angstreduktion verbunden sind, ist 
ihre (positive) Anreizqualitat hoch und sie wer- 
den um so bereitwilliger akzeptiert. Aus dieser 
Interpretation folgt: Je mehr Angst hervorgeru- 
fen wird, desto eher werden die nachfolgenden 
angstreduzierenden Argumente angenommen, 
denn die Reduktion starker Angst ist angeneh- 
mer (ist ein groBerer Verstarker) als die Reduk- 
tion schwacher Angst. 

Viele (aber nicht alle) Experimente zeigten, daB 
jedoch allzu starke Angst einer Einstellungsan- 




Die Anderung von Einstellungen durch Kommunikation 



239 



derung eher im Wege als forderlich ist. Dafiir 
lassen sich verschiedene Erklarungsmoglichkei- 
ten angeben: Zu starke Angst kann das Verstehen 
und Lernen der Argumente beeintrachtigen (weil 
durch sehr starke Angst die Aktiviertheit zu hoch 
wird, vgl. Abschnitt 2.33). Zu starke Angst kann 
bewirken, daB die Ursache der Angst (der Sen- 
der) unsympathisch (negativ bewertet) wird und 
damit an EinfluB verliert. Zu starke Angst kann 
dazu fiihren, daB Gedanken an das angstauslo- 
sende Einstellungsobjekt vermieden, unter- 
druckt werden (kognitives Vermeidungsverhal- 
ten, «Verdrangung»), wodurch auch weniger 
Moglichkeiten fiir eine Einstellungsanderung 
gegeben sind. 

Obwohl diese Uberlegungen sehr plausibel sind, 
werden sie keineswegs eindeutig durch experi- 
mentelle Befunde gestiitzt. Ganz im Gegenteil 
gibt es eine groBe Zahl von Experimented die 
eine positive Beziehung zwischen AngstausmaB 
und Einstellungsanderung nachweisen. Andere 
Experimente schienen eher eine umgekehrt U- 
formige Relation zwischen den genannten Varia- 
blen nahezulegen (Einstellungsanderungen tre- 
ten am ehesten bei mittleren Angstgraden auf). 
Der Leser sei diesbeziiglich auf die Sammelrefe- 
rate von Janis (1967) und Leventhal (1970) 
verwiesen. 

Dementsprechend vertreten manche Autoren die 
Meinung, daB prinzipiell eine negative Korrela- 
tion zwischen AngstausmaB und Einstellungsan- 
derung besteht (Jams und Feshbach, 1953; 
Krech, Crutchfield und Ballachey, 1962). 
Andere Autoren treten fiir eine umgekehrt U- 
formige Beziehung ein (Janis, 1967; McGuire, 
1969) und manche fiir eine positive Korrelation 
(Leventhal, 1970). Es ware offenbar verfriiht, 
wollte man bereits allgemeine Aussagen liber die 
Beziehung der beiden Variablen machen. Au- 
Berdem muB man hier sicher (wie in vielen 
anderen Fallen) weitere Variablen mitberiick- 
sichtigen (diesbeziiglich sei der Leser abermals 
auf Leventhal, 1970, verwiesen). 

4.34 Der Empfdnger 

4.341 Der Prozefi der Einstellungsanderung 
DaB Einstellungsanderungen keine einfachen, 
sondern auBerst komplexe, in mehreren Stufen 
ablaufende Prozesse sind, diirfte dem Leser in- 
zwischen klar geworden sein. Bei der Einstel- 



lungsanderung durch Kommunikation spielen 
zunachst Aufmerksamkeit und Wahmehmung 
der vom Sender prasentierten Meinungen eine 
Rolle, sodann deren Interpretation (Verstehen), 
weiter das Akzeptieren oder Nichtakzeptieren 
der Argumente. Die Langzeitwirkung hangt u. a. 
von Gedachtnisfaktoren ab. SchlieBlich sind hin- 
sichtlich der Umsetzung von Einstellungsande- 
rungen in Verhaltensanderungen noch zahlrei- 
che weitere Variablen zu beriicksichtigen. 
Besonders unter ungiinstigen Wahrnehmungsbe- 
dingungen (etwa beim raschen Lesen oder fliich- 
tigen Horen einer Mitteilung) kommt es mit einer 
gewissen Wahrscheinlichkeit zu selektiver In- 
formations aufnahme. Konsonante (der Einstel- 
lung des Empfangers entsprechende) Meinungen 
haben eine groBere Chance, beachtet und iiber- 
haupt wahrgenommen zu werden als dissonante 
(vgl. Abschnitte 4.21 und 4.22). Aus diesem 
Grund konnen Wiederholungen (insbesondere 
dissonanter, fiir den Empfanger unangenehmer 
Meinungen) die Wirksamkeit einer Mitteilung 
erhohen (Petersen und Thurstone, 1933). 
Das Verstandnis der dargebotenen Meinungen 
(Argumente) hangt von Empfangervariablen 
(wie Intelligenz) und Mitteilungs variablen ab. 
Schlecht strukturierte und sprachlich unbehol- 
fene Mitteilungen fiihren zu einer Abwertung 
des Senders (Sharp und McClung, 1966) und 
damit haufig zu einer geringeren Einstellungsan- 
derung (Eagly, 1974). 

AuBerdem werden Argumente vom Empfanger 
in systematischer Weise verzerrt. Sherif und 
Hovland (1961) sprechen in diesem Zusam- 
menhang von Assimilations- und Kontrastejfek- 
ten. Dem eigenen Standpunkt ahnliche Argu- 
mente oder Meinungen werden haufig so ver- 
standen, als waren sie mit dem eigenen Stand- 
punkt identisch (sie werden «assimiliert»). Eini- 
germaBen verschiedene Meinungen andererseits 
werden oft als entfernter vom eigenen Stand- 
punkt aufgefaBt, als sie es tatsachlich sind (Hov- 
land, Harvey und Sherif, 1957). 

Welche von den selektiv aufgenommenen und 
teilweise verzerrten Argumenten akzeptiert wer- 
den, hangt von Situations-, Sender- und Emp- 
fangerfaktoren ab. Einem positiv bewerteten 
Sender (aufgrund von Vertrauenswiirdigkeit, 
Fachwissen, Ahnlichkeit mit dem Empfanger 
usw.) wird eher geglaubt als einem neutral oder 
negativ bewerteten Sender. Angenehme Situa- 




240 



4. Kapitel: Einstellungen 



tionen (vgl. die Experimente von Razran im 
Abschnitt 4.132) erleichtern das Akzeptieren 
von Argumenten. SchlieBlich gibt es noch Un- 
terschiede hinsichtlich der BeeinfluBbarkeit von 
Menschen (siehe Abschnitt 4.344). 

Ob es zu Langzeitwirkungen kommt (oder nur 
vortibergehende Einstellungsanderungen erzielt 
werden), hangt teilweise mit Gedachtnisvaria- 
blen zusammen. Sicher werden nicht alle Argu- 
mente gleich gut gemerkt (vgl. Abschnitt 4.23). 
DaB nicht allein das Behalten der Argumente 
selbst, sondern deren Zuordnung zum Sender 
von Bedeutung ist, zeigten die Experimente zum 
sleeper-effect (vgl. Abschnitt 4.322). 
Einstellungsanderungen konnen, miissen aber 
nicht zu entsprechenden Verhaltensanderungen 
fiihren. In diesem Zusammenhang spielen alle 
im Abschnitt 4.24 erwahnten Variablen eine 
Rolle (Erwartung positiver oder negativer Ver- 
haltenskonsequenzen, Einstellung zu Altemati- 
ven usw.). 

4.342 Griindliche und oberflachliche 
Informationsverarbeitung 
In der alteren Einstellungsforschung (etwa in den 
friihen Publikationen von Hovland und seinen 
Mitarbeitern) wurde Einstellungsanderung als 
weitgehend passiver ProzeB betrachtet. Man 
nahm zum Beispiel an, daB das AusmaB der 
Einstellungsanderung von der Zahl der behalte- 
nen Argumente abhangt: Je mehr Argumente aus 
der Mitteilung der Empfanger verstanden und 
sich gemerkt hat, desto mehr wird er seine Ein- 
stellung im Sinn der Mitteilung andem. Untersu- 
chungen zu dieser Hypothese erbrachten eher 
selten bestatigende Ergebnisse. 

Seit Brock (1967) und Greenwald (1968) hat 
sich daher immer mehr der Standpunkt durchge- 
setzt, daB Einstellungsanderung (nicht immer, 
aber in vielen Fallen) ein aktiver ProzeB ist: Ob 
eine Einstellungsanderung auftritt, und wie groB 
sie ist, hangt von den Gedanken des Empfangers 
iiber die Mitteilung ab. Wenn er aufgrund seiner 
Uberlegungen den Argumenten des Senders zu- 
stimmt, kommt es zu einer Einstellungsande- 
rung. Wenn er die Argumente nicht iiberzeugend 
findet oder gar widerlegt, kommt es zu keiner 
Einstellungsanderung oder zu einem Bumerang- 
effekt. 

Im Rahmen dieses «kognitiven Verarbeitungs- 
ansatzes» (cognitive response approach) wurde 



auch ein Verfahren entwickelt, um die Gedanken 
der Vpn zu erfassen. Bei dieser «Gedankenauf- 
zeichnung» (thought-listing) werden die Vpn 
aufgefordert, ihre Gedanken iiber die Mitteilung 
aufzuschreiben oder dem VI miindlich mitzutei- 
len. Dazu steht eine begrenzte Zeit zur Verfii- 
gung (z. B. drei Minuten). AnschlieBend werden 
die Gedanken von einem oder mehreren Beurtei- 
lern kategorisiert und gezahlt. Es gibt verschie- 
dene Kategoriensysteme, die hier verwendet 
werden konnen. Am wichtigsten ist jedoch die 
Unterscheidung in zustimmende, neutrale und 
ablehnende Gedanken. Manchmal werden die 
Gedanken auch nach ihrem Ursprung klassift- 
ziert (ob sie sich z. B. direkt auf ein Argument 
der Mitteilung beziehen, oder eigenstandige 
Uberlegungen des Empfangers zum Einstel- 
lungsobjekt sind), sowie nach ihrem Ziel (ob sie 
sich auf den Sender, das Einstellungsobjekt, die 
Mitteilung oder den Empfanger beziehen). 
Dieser allgemeine kognitive Verarbeitungsan- 
satz wurde von Petty und Cacioppo (1981, 
1986) in ihrem elaboration-likelihood model 
(ELM) prazisiert und weiterentwickelt (ELM 
bedeutet Theorie der Verarbeitungswahrschein- 
lichkeit). Die Theorie ist in Abbildung 97 zu- 
sammengefaBt. Die zentrale Idee der Theorie ist 
die Annahme von zwei Arten der Einstellungs- 
anderung, die von den Autoren zentraler Weg 
(central route) und auBerer Weg (peripheral 
route) genannt werden. Der zentrale Weg ist die 
Einstellungsanderung aufgrund sorgfaltiger Ver- 
arbeitung der dargebotenen Information. Der 
auBere Weg ist eher gedankenlos, und umfaBt 
klassisches und operantes Konditionieren, sowie 
einfache Urteilsheuristiken, die sich auf «peri- 
phere» (oberflachliche) Hinweisreize beziehen, 
z. B. «sympathische Menschen haben meistens 
recht» (solche Heuristiken werden spater ge- 
nauer besprochen). Petty und Cacioppo beto- 
nen allerdings, daB man von der Annahme eines 
Verarbeitungskontinuums (verschiedene Grade 
der Verarbeitung) ausgehen sollte, dessen End- 
punkte der zentrale und der periphere Weg sind. 
Die beiden Wege zur Einstellungsanderung ha- 
ben verschiedene Ursachen und verschiedene 
Wirkungen. Wie wahrscheinlich die Verwen- 
dung des einen oder des anderen Weges ist, 
hangt von Motivation und Fahigkeit ab. Der mit 
Anstrengung verbundene zentrale Weg wird nur 
dann beniitzt, wenn sowohl die Motivation als 
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periphere Einstellungsanderung (voriiber- 
gehend, leicht zu andern, schwache 
Beziehung zum Verhalten) 
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anderung = Bumerangeffekt 
(dauerhaft, anderungsresistent, 
sagt Verhalten voraus) 



Abbildung 97 



auch die Fahigkeit zur genauen Informations ver- 
arbeitung groB ist. Wenn auch nur eine dieser 
Komponenten schwach ist, wird der periphere 
Weg bevorzugt (z. B. bei geringer Motivation, 
weil das Einstellungsobjekt unwichtig ist und/ 
oder bei geringer Fahigkeit, weil die Argumente 
zu schwierig sind oder weil man durch Ablen- 
kung gestort wird). Nattirlich wird der periphere 
Weg auch dann eingeschlagen, wenn man keine 
andere Wahl hat, weil iiberhaupt keine kognitive 
Information in Form von Argumenten vorhan- 
den ist (z. B. in vielen Fallen der Einstellungsan- 
derung durch klassisches Konditionieren). Es 
wird ferner auf die Moglicheit verzerrter Infor- 
mationsverarbeitung hingewiesen. Bei extrem 
groBer personlicher Wichtigkeit der Einstellung 
wird die Mitteilung zwar auf dem zentralen Weg 
griindlich, aber eventuell in einseitiger Weise 
verarbeitet (Argumente werden im Sinn der eige- 



nen Einstellung interpretiert). Unter diesen Um- 
standen (wichtiges Einstellungsobjekt und ver- 
zerrende Schemaverwendung) kann die Infor- 
mationsverarbeitung zwar griindlich (im Sinn 
von ausfiihrlich) sein, aber dennoch einseitig 
und verzerrt. 

Die beiden Wege fiihren zu Einstellungen mit 
unterschiedlichen Eigenschaften. Laut ELM ent- 
stehen durch intensives Nachdenken - also auf 
dem zentralen Weg - dauerhafte und anderungs- 
resistente Einstellungen. AuBerdem haben diese 
Einstellungen eine enge Beziehung zum Verhal- 
ten. Einstellungen, die auf dem peripheren Weg 
entstanden sind, sind nicht sehr langlebig, leicht 
zu andern, und erlauben keine Verhaltensvorher- 
sagen. 

Es gibt mindestens zwei groBe Vorziige des 
ELM. Erstens ermoglicht die Theorie sehr kom- 
plexe Voraussagen und zweitens ist sie im- 
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stande, scheinbar widerspriichliche Ergebnisse 
zu erklaren, z. B. warum Ablenkung manchmal 
eine Einstellungsanderung fordert und manch- 
mal verhindert, oder warum die Lange der Mit- 
teilung (Zahl der Argumente) manchmal eine 
Rolle spielt, und manchmal nicht. AuBerdem 
konnen durch das ELM Ergebnisse hinsichtlich 
verschiedener Variablen, die auf den ersten 
Blick nichts miteinander zu tun haben, einheit- 
lich erklart werden. Das gilt u. a. fur die Varia- 
blen Ablenkung, Vorwarnung, personliche 
Wichtigkeit des Einstellungsobjekts und Argu- 
mentwiederholung. 

Vom Standpunkt des ELM hat sich ein GroBteil 
der fruheren Forschung vorwiegend mit dem 
peripheren Weg oder zumindest mit peripheren 
Hinweisreizen beschaftigt. Kaum beachtet 
wurde dagegen die Qualitat der Mitteilung und 
der Argumente, die in Untersuchungen im Rah- 
men des ELM eine wichtige Rolle spielt. Die 
Mitteilungsqualitat wird in Vorversuchen mit 
Hilfe der oben beschriebenen Gedankenauf- 
zeichnungsmethode ermittelt. «Starke» Mittei- 
lungen sind solche, die vorwiegend zustim- 
mende Gedanken auslosen. «Schwache» Mittei- 
lungen rufen vorwiegend Ablehnung und Wider- 
spruch hervor. 

Petty, Wells und Brock (1976) zeigten, daB 
Ablenkung in vorhersagbarer Weise Einstel- 
lungsanderungen fordern oder behindern kann. 
Sie gingen von der plausiblen Annahme aus, daB 
Ablenkung die Verarbeitung der Mitteilung er- 
schwert oder verhindert. Daher muBte eine 
starke Mitteilung (die zustimmende Gedanken 
auslost) umso wirksamer sein, je weniger der 
Empfanger abgelenkt wird, wahrend eine 
schwache Mitteilung (die Widerspruch hervor- 
ruft) umso wirksamer sein sollte, je starker die 
Ablenkung ist. 

Die Vpn horten eine Mitteilung, die fur die 
Erweiterung des Unterrichts (an der Universitat 
der Vpn) um 20% argumentierte. Wahrend die 
Vpn die Mitteilung horten, wurden sie abge- 
lenkt, indem sie einen Bildschirm beobachten 
und bei jedem Aufblitzen eines X aufschreiben 
sollten, in welchem Quadranten des Bildschirms 
es erschienen war. Das AusmaB der Ablenkung 
wurde durch die Zeitintervalle zwischen den X 
variiert. Bei starker Ablenkung betrug das Inter- 
vall 3 Sekunden, bei mittlerer Ablenkung 5 und 
bei schwacher Ablenkung 15 Sekunden. In der 



Zustimmung 




-• starke Mitteilung 
schwache Mitteilung 



Abbildung 98 

Bedingung ohne Ablenkung wurden «vorlauftg» 
gar keine X geboten. Die Ergebnisse (s. Abbil- 
dung 98) stimmen genau mit der Hypothese 
iiberein. 

Hier wurde nicht nur eine komplexe Hypothese 
aus dem ELM abgeleitet, sondem auch eine 
Voraussage, die sich von anderen Erklarungs- 
versuchen unterscheidet. Die dissonanztheoreti- 
sche Erklarung der Ablenkungseffekte beruht 
auf der Hypothese der Rechtfertigung des Auf- 
wands. Eine einstellungsdiskrepante Mitteilung 
erzeugt Dissonanz. Je groBer die Ablenkung ist, 
desto mehr muB man sich anstrengen, um die 
Mitteilung zu verstehen, und desto eher miiBte 
man im Sinn der Dissonanzreduktion die Mittei- 
lung akzeptieren. Starke Ablenkung sollte also 
auf jeden Fall zu einer groBeren Einstellungsan- 
derung fiihren - was aber nicht der Fall ist. 
Auch bezuglich der Argumentwiederholung 
wurde gezeigt, daB sie fordemd und hindemd 
sein kann (Cacioppo und Petty, 1985). Die 
Wiederholung der Mitteilung ermoglicht eine 
besonders intensive Auseinandersetzung mit ih- 
ren Argumenten. Dementsprechend bewirkte die 
dreimalige Wiederholung einer starken Mittei- 
lung (fur die Einfuhrung einer umfassenden Ab- 
schluBpriifung) eine positivere Einstellung als 
eine einzige Darbietung. Bei der schwachen Mit- 
teilung war es genau umgekehrt. Die schwachen 
Argumente waren bei mehrfacher Darbietung 
weniger wirksam als bei einmaliger Darbie- 
tung. 

Petty, Cacioppo und Schumann (1983) mani- 
pulierten drei unabhangige Variablen: Mittei- 
lungsqualitat, Wichtigkeit des Einstellungsob- 
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Zustimmung 



Zustimmung 




starke 

Argumente 



schwache 

Argumente 



positiv 



Senderbewertung 



Senderbewertung 



a) geringe 
Wichtigkeit 



b) groRe 
Wichtigkeit 



Abbildung 99 

jekts und Senderbewertung. Die Vpn erhielten 
Werbematerial bezuglich eines neuen Produkts 
(eines Rasierapparates), das entweder iiberzeu- 
gende oder schwache Argumente fur das Produkt 
enthielt. Die Senderbewertung wurde durch 
zwei Photos im Werbematerial manipuliert. Die 
Befiirworter des Produkts waren entweder zwei 
bekannte und beliebte Sportier oder zwei unbe- 
kannte Burger mittleren Alters. Das Einstel- 
lungsobjekt war entweder personlich wichtig 
(relevant), weil das Produkt angeblich in aller- 
nachster Zeit am Wohnort der Vpn verfiigbar 
war, oder unwichtig, weil das Produkt zunachst 
nur in einigen weit entfernten Stadten eingefuhrt 
werden sollte. 

Wie die Ergebnisse in Abbildung 99 zeigen, 
stimmen die Ergebnisse mit dem ELM iiberein. 
Wenn das Einstellungsobjekt von personlicher 
Bedeutung ist, wird der zentrale Weg gewahlt. 
In diesem Fall hangt die Einstellung ausschlieB- 
lich von der Mitteilungsqualitat ab. Bei einem 
unwichtigen Einstellungsobjekt dagegen ist der 
periphere Hinweisreiz (Bewertung) von Bedeu- 
tung. Positive Produktbefurworter bewirken po- 
sitivere Einstellungen als neutrale, und die Argu- 
mentqualitat spielt bei den positiven Befiirwor- 
tern keine Rolle. 

In derselben Untersuchung wurde auch der 
Nachweis erbracht, daB auf dem zentralen Weg 
gebildete Einstellungen eine engere Beziehung 
zum Verhalten aufweisen als peripher entstan- 
dene Einstellungen. AuBer den Einstellungen 
wurden auch die Verhaltensabsichten (Wahr- 



scheinlichkeit, das Produkt zu kaufen) erhoben. 
Wenn das Einstellungsobjekt wichtig war, be- 
trug die Korrelation zwischen Einstellung und 
Intention 0,59; wenn das Produkt irrelevant war, 
betrug die Korrelation bloB 0,36. 

Auch eine andere postulierte Auswirkung des 
zentralen Wegs, die Dauerhaftigkeit von Einstel- 
lungen, wurde experimentell nachgewiesen 
(s. Petty und Cacioppo, 1986). Die Hypothese 
iiber die Dauerhaftigkeit von Einstellungsande- 
rungen konnte auch zur Erklarung des sleeper- 
effects (zumindest des relativen sleeper-effects) 
herangezogen werden. Zentral verarbeitete In- 
formation bewirkt eine dauerhaftere Einstel- 
lungsanderung als peripher verarbeitete Infor- 
mation. Es ist denkbar, daB die Argumente eines 
sehr positiv bewerteten Senders oberflachlicher 
verarbeitet werden als die mit MiBtrauen be- 
trachteten Argumente eines weniger positiven 
Senders. 

Es ist auch anzunehmen, daB durch personliche 
Erfahrung mit dem Einstellungsobjekt gebildete 
Einstellungen auf dem zentralen Weg entstanden 
sind, weil solche Einstellungen nach Petty und 
Cacioppo auf sorgfaltigerer Informations verar- 
beitung beruhen und wichtiger sind als Einstel- 
lungen ohne direkte Erfahrung. Dementspre- 
chend wurde gezeigt, daB Einstellungen, die auf 
direkter Erfahrung mit dem Objekt beruhen, 
schwerer zu andern sind als andere (Wu und 
Shaffer, 1987, s. Tabelle 34). Die Zahlen in 
Tabelle 34 geben an, in welchem MaB die Vpn 
einer Mitteilung zustimmten, die einen Angriff 
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Tabelle 34 

Senderglaubwurdigkeit 
gering hoch 



direkte Erfahrung 
keine direkte 


2,71 


2,34 


Erfahrung 


3,71 


5,00 



auf ihre Einstellung darstellte. Die Zustimmung 
wurde auf einer 9-Punkte-Skala gemessen, wo- 
bei 1 vollige Ablehnung und 9 vollige Zustim- 
mung bedeutet. Beim Versuch, solche Einstel- 
lungen zu andem, spielte auch der periphere 
Hinweisreiz Senderglaubwurdigkeit keine Rolle 
(wahrend er bei Einstellungen ohne direkte Er- 
fahrung wirksam war). 

Eine dem ELM verwandte Theorie stammt von 
Chaiken (1980, 1987). Das «heuristische Mo- 
delb geht wie das ELM davon aus, daB eine 
ausfiihrliche (und daher anstrengende) Verarbei- 
tung der Mitteilungsinformation nur bei hoher 
Motivation und Fahigkeit vorgenommen wird. 
Andernfalls werden Schnellverfahren bevor- 
zugt. Chaiken konzentriert sich auf eine Teil- 
menge der peripheren Verarbeitungswege, die 
von Heuristiken (einfachen Regeln) Gebrauch 
machen. Chaiken beschreibt einige dieser Heu- 
ristiken, z. B. «Experten kann man vertrauen», 
«sympathische Menschen haben meistens 
recht», «mehr Argumente sind bessere Argu- 
mente», «Lange bedeutet Starke», usw. 

AuBer der mangelhaften Motivation und/oder 
Fahigkeit zur Informationsverarbeitung betont 
Chaiken (1987) noch einen dritten Faktor, der 
zu oberflachlicher Informationsverarbeitung 
fuhrt: die Auffalligkeit oder Anschaulichkeit (sa- 
lience and vividness) der peripheren Hinweis- 
reize. Damit eine Heuristik verwendet werden 
kann, muB sie zunachst im Gedachtnis aktiviert 
werden. Das ist umso wahrscheinlicher, je auf- 
falliger und lebhafter der Hinweisreiz ist. Chai- 
ken und Eagly (1983) boten ihren Vpn die 
Mitteilung entweder auf Videoband, oder auf 
Tonband oder in schriftlicher Form. Die Mittei- 
lung stammte fur einen Teil der Vp von einem 
positiv bewerteten Sender, fur die anderen von 
einem negativen. Die Senderbewertung beein- 
fluBte die Einstellungen bei der schriftlichen 
Mitteilung weniger als bei den lebhafteren Dar- 
bietungsformen Tonband und Videoband. Pal- 
lak (1983) manipulierte die Lebhaftigkeit, in- 



dem die Vpn den Sender entweder auf einem 
hochwertigen Farbphoto oder auf einer ver- 
schwommenen Xerokopie sahen. Im ersten Fall 
hatte die Mitteilungsqualitat keinerlei EinfluB, 
im zweiten Fall fanden die starken Argumente 
wesentlich mehr Zustimmung als die schwa- 
chen. 

4.343 Einstellungstypen und die Beziehung 
zwischen Einstellung und Verhalten 
Zahlreiche Theorien und Ergebnisse (z. B. der 
Ansatz von Fazio, das ELM, die Theorie der 
Selbstaufmerksamkeit, die Forschung zur 
Selbstiiberwachung) legen den SchluB nahe, daB 
griindliches Nachdenken iiber die eigenen Ein- 
stellungen die Korrelationen zwischen Einstel- 
lung und Verhalten verbessert. Von dieser Regel 
gibt es jedoch bemerkenswerte Ausnahmen. Un- 
ter bestimmten Bedingungen fuhrt das Nachden- 
ken iiber eine Einstellung zu einer drastischen 
Verschlechterung dieser Korrelation. 

Wilson und seine Mitarbeiter (Wilson, Dunn, 
Kraft und Lisle, 1989) fuhrten eine umfangrei- 
che Serie von Experimenten durch, in denen die 
Vpn aufgefordert wurden, dariiber nachzuden- 
ken, warum sie bestimmte Objekte mochten 
bzw. ablehnten, bevor ihre Einstellungen zu 
diesen Objekten gemessen wurden. In jedem 
Experiment gab es auBerdem eine Kontroll- 
gruppe von Vpn, die vor der Einstellungsmes- 
sung eine Fiillaufgabe durchfiihren muBten, die 
mit der gemessenen Einstellung nichts zu tun 
hatte (z. B. auf einem Fragebogen die Grunde fur 
ihre Einstellung zu einem ganz anderen Objekt 
angeben). Femer wurde fur jede Gruppe die 
Korrelation zwischen Einstellung und Verhalten 
ermittelt. 

Wilson et al. (1989) prasentieren eine ein- 
drucksvolle Liste von 10 Untersuchungen, bei 
welchen das Nachdenken iiber die Grunde der 
Einstellung durchwegs (im Vergleich zur Kon- 
trollgruppe) zu einer deutlich verringerten Kor- 
relation zwischen Einstellung und Verhalten 
fiihrte. Dieses Phanomen zeigte sich bei ver- 
schiedenen Einstellungsobjekten (verschiedene 
Denksportaufgaben, Getranke, Farbbilder von 
Urlaubsszenen, Partner der Vpn, und der Politi- 
ker Walter Mondale). Die Korrelation zwischen 
Einstellung zum Partner und der Dauerhaftigkeit 
der Beziehung (ob die Beziehung einige Monate 
spater noch bestand) betrug ohne Nachdenken 
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0,62, aber mit Nachdenken nur mehr 0,10. Die 
Korrelation zwischen der Einstellung zu einem 
Ge trank und der getrunkenen Menge sank durch 
Nachdenken von 0,76 auf 0,22. 

Angesichts der eingangs erwahnten groBen Zahl 
von Untersuchungen, die einen fordemden Ein- 
fluB griindlicher Informationsverarbeitung auf 
die Beziehung zwischen Verhalten und Einstel- 
lung belegen, ware natiirlich die Annahme, daB 
Nachdenken generell die Beziehung zwischen 
Verhalten und Einstellung stort, nicht sinnvoll. 
Es geht vielmehr darum, moglichst genau die 
Bedingungen einzugrenzen, unter denen eine 
solche Storung stattfindet. 

In diesem Sinn wurde nachgewiesen, daB nicht 
jede Art der Introspektion die Korrelation zwi- 
schen Einstellung und Verhalten schwacht (Wil- 
son und Dunn, 1986). In dieser Untersuchung 
gab es auBer der Bedingung «Nachdenken iiber 
die Grunde der Einstellung» und der Kontroll- 
gruppe noch eine dritte Bedingung, in der die Vp 
moglichst sorgfaltig dariiber nachdenken soil- 
ten, wie sehr sie das Einstellungsobjekt mogen 
oder nicht mogen. In beiden Experimenten von 
Wilson und Dunn war eine verringerte Korre- 
lation nur dann festzustellen, wenn die Vpn 
dariiber nachdachten, warum sie eine bestimmte 
Einstellung haben, nicht aber, wenn sie sich auf 
die Einstellung selbst (Bewertung und Gefiihle 
beziiglich des Einstellungsobjekts) konzentrier- 
ten. 

Prinzipiell kann Nachdenken die Korrelation auf 
drei Arten schwachen: (1) die Einstellung andert 
sich, (2) das Verhalten andert sich, (3) oder 
beide werden verandert. Wilson et al. (1989) 
berichten, daB Nachdenken iiber die Grunde in 
11 von 20 Untersuchungen die Einstellungen 
veranderte, aber nur in 3 Untersuchungen das 
Verhalten. (Allerdings wurden diese Anderun- 
gen nicht durch einen Vergleich von Einstellun- 
gen bzw. Verhalten vor und nach dem Nachden- 
ken ermittelt, sondem durch einen Vergleich 
zwischen Versuchs- und Kontrollgruppe. Nur in 
einigen neueren Untersuchungen wurden vor- 
her-nachher-vergleiche durchgefiihrt, die echte 
Einstellungsanderungen durch Nachdenken 
zeigten - wobei mane he Vpn ihre Einstellungen 
in positiver und andere Vpn in negativer Rich- 
tung anderten.) Das Verhalten dagegen wird - 
wenn iiberhaupt - nur kurzzeitig, unmittelbar 
nach der Angabe von Griinden fiir die Einstel- 



lung geandert. Kurz danach tritt wieder das 
gewohnte, langfristig bevorzugte Verhalten 
auf. 

An dieser Stelle drangt sich die Frage auf, ob der 
EinfluB des Nachdenkens auf die Einstellung 
(und damit auf deren Beziehung zum Verhalten) 
bei alien oder nur bei bestimmten Arten von 
Einstellungen auftritt. Mann kann nach Wilson 
et al. (1989) drei Arten von Einstellungen unter- 
scheiden: (1) Kognitiv fundierte Einstellungen - 
das sind starke Einstellungen (leicht zuganglich 
im Sinn von Fazio, 1986), die auf gut durch- 
dachten Meinungen beruhen; (2) affektiv fun- 
dierte Einstellungen - das sind ebenfalls starke 
Einstellungen, die aber primar auf Gefiihlen be- 
ruhen und kaum eine kognitive Grundlage haben 
(das trifft z. B. fiir Einstellungen zu, die durch 
klassisches Konditionieren entstanden sind und 
in vielen Fallen der Einstellungsanderung durch 
Dissonanzreduktion); (3) Nichteinstellungen 
(nonattitudes) oder Pseudoeinstellungen - das 
sind alle schwachen (schlecht abrufbare) Einstel- 
lungen, die weder solide kognitive noch affek- 
tive Grundlagen haben. 

Aus theoretischen und empirischen Griinden ist 
anzunehmen, daB Einstellungen vom dritten Typ 
(schwache Einstellungen) und vor allem vom 
zweiten Typ (affektiv fundierte Einstellungen) 
durch Nachdenken verandert werden konnen - 
nicht aber kognitiv fundierte Einstellungen. DaB 
schwache Einstellungen durch jeglichen EinfluB 
leicht zu andern sind (bzw. zum Teil erst dadurch 
entstehen), liegt auf der Hand. 

Bei affektiv fundierten Einstellungen sind nur 
wenige und haufig inkonsistente Meinungen 
iiber das Einstellungsobjekt vorhanden. Durch 
die Aufforderung, Grunde fiir die Einstellung 
anzugeben, werden solche Meinungen zum Teil 
erst «erfunden», was natiirlich veranderte Ein- 
stellungen bewirken kann. 

AuBerdem besteht (vor allem bei inkonsistenten 
Meinungen) immer die Gefahr, daB eine einsei- 
tige, verzerrte Stichprobe von Kognitionen aus 
dem Gedachtnis abgerufen wird. Wie solche 
verzerrte Stichproben schon durch ganz subtile 
Situationsaspekte entstehen konnen, wurde sehr 
eindrucksvoll von Seligman, Fazio und 
Zanna (1980) demonstriert. Die Vpn wurden 
gefragt, warum sie ihre Partner mogen. In einer 
Versuchsbedingung wurden Weil-Fragen ge- 
stellt («ich gehe mit ihr/ihm aus, weil ich. . .»), 
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in der anderen Bedingung Damit-Fragen («ich 
gehe mit ihr/ihm aus, damit ich. . .»). Durch 
Weil-Fragen werden vorwiegend interne Ursa- 
chen bewuBt, durch Damit-Fragen vorwiegend 
exteme (das Einstellungsobjekt wird als Mittel 
zum Zweck aufgefaBt). Dementsprechend schie- 
nen die Vpn der Weil-Bedingung ihre Partner 
mehr zu lieben und zeigten starkere Absichten, 
sie zu heiraten, als die Vpn der Damit-Bedin- 
gung. 

Ein GroBteil der von Wilson und seinen Mitar- 
beitem untersuchten Einstellungen gehort ver- 
mutlich zum Typ 2 (affektiv fundierte Einstel- 
lungen), z. B. Einstellungen zu Getranken, Ur- 
laubsbildern und Denksportaufgaben. Einen et- 
was direkteren Beweis dafiir, daB vor allem die 
affektiv fundierten Einstellungen durch Nach- 
denken verandert werden, brachte eine Neuana- 
lyse der Daten der Partneruntersuchung (Wil- 
son, Dunn, Bybee, Hyman und Rotondo, 
1984). Man kann annehmen, daB sich Partner- 
einstellungen im Lauf der Zeit von affektiv fun- 
dierten zu kognitiv (oder kognitiv und affektiv) 
fundierten Einstellungen andern. Am Anfang 
einer Beziehung beruht die Einstellung auf unar- 
tikulierten Gefiihlswallungen, erotischen Erleb- 
nissen, dem Aussehen, nichtverbalen Kommu- 
nikationsprozessen usw. Je langer eine Bezie- 
hung dauert, desto mehr Wissen iiber den Partner 
entsteht (tiber seine Eigenschaften, Gewohnhei- 
ten, Werte, usw.). Aufgrund solcher Uberlegun- 
gen nahmen Wilson et al. (1989) an, daB bei 
kurzen Beziehungen die Korrelation zwischen 
Einstellung und Verhalten durch Nachdenken 
verandert wird, bei langfristigen Beziehungen 



aber nicht. Eine getrennte Datenanalyse fur die 
Halfte der Vpn mit kiirzeren und die Halite mit 
langeren Beziehungen bestatigte diese Hypo- 
these (s. Tabelle 35). Ahnlich wurde gezeigt 
(Wilson, Kraft und Dunn, 1989), daB bei 
Vpn mit wenig Wissen (iiber die amerikanischen 
Prasidentschaftskandidaten im Jahr 1988) das 
Nachdenken mehr EinfluB auf die Einstellungen 
und deren Beziehung zum Verhalten hatte als bei 
gut informierten Vpn (Tabelle 35). 

Ein anderer Ansatz stammt von Millar und 
Tesser (1986, 1989). Die Autoren unterschei- 
den zunachst konsistente und inkonsistente Ein- 
stellungen, wobei unter Konsistenz die Uberein- 
stimmung zwischen kognitiver und affektiver 
Komponente gemeint ist. (Hier wird ein vierter 
Einstellungstyp vorausgesetzt, der sowohl starke 
affektive wie kognitive Grundlagen hat.) Eine 
inkonsistente Einstellung ist z. B. vorhanden, 
wenn man einen Partner liebt, obwohl man sich 
seiner schlechten Eigenschaften bewuBt ist. Au- 
Berdem unterscheiden die Autoren instrumentel- 
les und konsumatorisches Verhalten. Das ent- 
spricht der Unterscheidung zwischen Mittel und 
Zweck. Instrumentelles Verhalten liegt z. B. 
vor, wenn jemand Denkprobleme lost, um sei- 
nen Verstand zu scharfen. Konsumatorisches 
Verhalten ware das Losen von Denkproblemen, 
weil es SpaB macht. 

Millar und Tessar nehmen an, daB instrumen- 
telles Verhalten primar von der kognitiven Ein- 
stellungskomponente, und konsumatorisches 
Verhalten primar von der affektiven Einstel- 
lungskomponente determiniert wird. Bei konsi- 
stenten Einstellungen hat Nachdenken keinen 



Tabelle 35 



Einstellungs- 

objekte 




Korrelation zwischen 
Einstellung und Verhalten: 






kurzere Beziehungen 




langere Beziehungen 






Kontrollgruppe 


Nachdenken 


Kontrollgruppe 


Nachdenken 


Beziehungen 


0,57 


-0,19 


0,57 


0,56 




Vpn mit wenig Wissen 


Vpn mit viel Wissen 






Kontrollgruppe 


Nachdenken 


Kontrollgruppe 


Nachdenken 


Prasidentschafts- 










kandidaten 


0,40 


- 0,37 


0,65 


0,53 






Einstellungsanderungen 










(Absolutbetrage) 




Prasidentschafts- 










kandidaten 


0,56 


0,76 


0,72 


0,60 
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EinfluB auf die Korrelation zwischen Einstellung 
und Verhalten. Bei inkonsistenten Einstellungen 
dagegen kann Nachdenken die Korrelation ver- 
mindern. Das ist dann der Fall, wenn die akti- 
vierte bzw. gemessene Einstellungskomponente 
■ durch Warum-Fragen wird die Aufmerksam- 
keit auf die kognitive, durch Wie-Fragen (wie- 
viel und welche Gefiihle) auf die affektive Kom- 
ponente gelenkt - und die beobachtete Verhal- 
tensart (instrumentell oder konsumatorisch) 
nicht zusammenpassen bzw. nichts miteinander 
zu tun haben. 

In Ubereinstimmung mit dieser Hypothese zeig- 
ten Millar und Tessar (1989), daB bei 8 mog- 
lichen Kombinationen (konsistente oder inkonsi- 
stente Einstellung X kognitive oder affektive 
Komponente im Zentrum der Aufmerksamkeit 
x instrumentelles oder konsumatorisches Ver- 
halten) Nachdenken nur in 2 Fallen zu einer 
verringerten Korrelation zwischen Einstellung 
und Verhalten fiihrte (s. Abbildung 100). 

Die Einstellungsobjekte in dieser Untersuchung 
waren verschiedene Denkprobleme (Buchsta- 
ben-, Zahlen- und Bilderratsel, Analogien, Satz- 
erganzungen), die mit Hilfe eines Kleincompu- 
ters vorgegeben und beantwortet wurden. Die 
Aufmerksamkeit wurde entweder durch Warum- 
Fragen auf die kognitive Einstellungskompo- 
nente oder durch Wie-Fragen auf die affektive 
gelenkt. lede Vp bearbeitete jeden Aufgabentyp 



sowohl nach Warum- als auch nach Wie-Fragen. 
Im ersten Fall muBte sie anschlieBend Grunde fiir 
ihre Einstellung angeben und bewerten, im zwei- 
ten Fall muBte sie ihre positiven und negativen 
Gefiihle angeben. Auf dieser Grundlage (der 
getrennten Messung von kognitiver und affekti- 
ver Komponente) wurde dann die Konsistenz 
berechnet. 

Da die Aufgaben angeblich die analytische 
Denkfahigkeit scharften, wurde instrumentelles 
Verhalten durch die Instruktion induziert, daB 
anschlieBend ein Test der analytischen Denkfa- 
higkeit bearbeitet werden muB. Konsumatori- 
sches Verhalten wurde durch die Instruktion, 
daB ein Test der sozialen Sensibilitat folgt, her- 
beigefiihrt. Als Verhaltensmessungen wurden 
(vom Computer) die Zeiten festgehalten, die 
jede Vp am SchluB des Experiments freiwillig 
mit den verschiedenen Aufgabentypen ver- 
brachte. Wie Abbildung 100 zeigt, traten verrin- 
gerte Korrelationen zwischen Einstellung und 
Verhalten nur dann auf, wenn entweder vor 
instrumentellem Verhalten die affektive Kompo- 
nente aktiviert wurde, oder vor konsumatori- 
schem Verhalten die kognitive Komponente - 
und das nur bei inkonsistenten Einstellungen. 
(Diese Korrelationen beruhen auf weiteren Ein- 
stellungsmessungen, die mit Hilfe einfacher 
7stufiger Ratingskalen vor der Verhaltensmes- 
sung durchgefiihrt wurden. Dabei wurde ange- 
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nommen, daB diese Messung die zuletzt akti- 
vierte Einstellungskomponente erfaBt. Das war 
bei einigen Vpn die kognitive Komponente und 
bei den anderen die affektive.) 

Die Untersuchungsreihen von Wilson und sei- 
nen Mitarbeitem bzw. von Millar und Tessar 
sind sehr interessant, weil sie komplexe Phano- 
mene beschreiben und erklaren - Phanomene, 
die zweifellos auch im Alltag nicht selten vor- 
kommen (und z. B. fiir Anwendungsgebiete wie 
Marktforschung und Werbung von Bedeutung 
sind). Sie sind aber auch nicht zuletzt deshalb 
wichtig, weil sie darauf hinweisen, daB manche 
Theorien und MeBverfahren (z. B. Ajzen und 
Fishbein, 1980) in einseitiger Weise nur kogni- 
tiv fundierte, aber nicht affektiv fundierte Ein- 
stellungen erfassen, und daB dariiber hinaus die 
Gefahr besteht, Pseudoeinstellungen (Nichtein- 
stellungen) zu erheben (die durch den MeBvor- 
gang erst erzeugt werden). 

Aus dieser Sicht ist es auch verstandlich, daB in 
der letzten Zeit wiederholt gefordert wurde, Ein- 
stellungen nicht eindimensional (durch einen 
einzigen Zahlenwert) zu erfassen, sondem daB 
immer die kognitive und die affektive Kompo- 
nente getrennt erhoben werden sollen (Bagozzi 
und Burnkraut, 1979, 1985). Das Semanti- 
sche Differential und direkte Einschatzungen der 
Gefuhle, die ein Einstellungsobjekt auslost, wer- 
den als Methoden zur Erhebung der affektiven 
Komponente betrachtet, wahrend herkommliche 
Einstellungsskalen und die Methode von Fish- 
bein die kognitive Komponente messen sollen. 

4.344 Beeinflujibarkeit 

Ob Argumente akzeptiert werden und daraus 
Einstellungsanderungen resultieren, konnte 
auch von der Personlichkeit des Empfangers 
abhangen. Viele Autoren nahmen und nehmen 
an, daB es ein allgemeines (d. h. situationsunab- 
hangiges) Personlichkeitsmerkmal «BeeinfluB- 
barkeit» (oder «Suggestibilitat») gibt, das bei 
manchen Menschen stark, bei anderen schwach 
ausgepragt ist. Ein stark beeinfluBbarer Mensch 
mtiBte alle Mitteilungen (unabhangig von Sen- 
dervariablen, vom Inhalt usw.) eher akzeptieren 
als ein schwach oder maBig beeinfluBbarer 
Mensch. 

Tatsachlich findet man in der Literatur Hin weise 
auf ein solches allgemeines Merkmal der Beein- 
fluBbarkeit. So zeigten bereits Janis und Field 



(1956) in einer Untersuchung, in der die Emp- 
fanger Mitteilungen tiber zehn verschiedene Ein- 
stellungsobjekte erhielten, daB die Vpn ziemlich 
konsistent reagierten: Der einzelne Empfanger 
wurde entweder von den meisten Mitteilungen 
stark beeinfluBt oder reagierte auf die meisten 
Mitteilungen nur mit schwachen Einstellungsan- 
derungen. Ahnliche Ergebnisse sind in dem ein- 
schlagigen Sammelband von Hovland und Ja- 
ms (1959) angefuhrt. 

Dazu muB allerdings bemerkt werden, daB die 
Beziehungen (Korrelationen) zwischen den Ein- 
stellungsanderungen einer Person in verschiede- 
nen Situationen zwar im allgemeinen positiv, 
aber doch recht schwach sind. In der erwahnten 
Untersuchung von Janis und Field (1956) wa- 
ren von den 45 berechneten Korrelationen alle 
(mit einer einzigen Ausnahme) kleiner als 0,50. 
Vom lerntheoretischen Standpunkt lassen sich 
auch von vomherein Einwande gegen die An- 
nahme eines allgemeinen BeeinfluBbarkeits- 
merkmals anfuhren (vgl. dazu Abschnitt 2.621): 
Die meisten Menschen werden gelemt haben, 
zwischen verschiedenen Arten von Sendem, In- 
halten, Argumenten usw. zu diskriminieren. 
Mitteilungen des Senders A haben sich als niitz- 
lich und zielfuhrend herausgestellt, solche des 
Senders B als irrefuhrend; also wird man in 
Zukunft eher die Argumente von A und von 
ahnlichen Sendern akzeptieren. Argumente vom 
Typ X haben sich als stichhaltig, solche vom Typ 
Y als falsch, vage oder widerspruchlich erwiesen 
usw. Daraus folgt, daB infolge der individuellen 
Lerngeschichte die BeeinfluBbarkeit in be- 
stimmten Situationen groBer sein wird als in 
anderen. Es kann sich also nicht um ein Merkmal 
handeln, das nur personlichkeitsabhangig und 
nicht situations abhangig ist. 

Es wurde auch versucht, Zusammenhange zwi- 
schen BeeinfluBbarkeit und anderen Variablen 
festzustellen. Die diesbezuglichen Ergebnisse 
sind aber keineswegs klar und widerspruchslos 
(was wohl zum Teil darauf zuriickzufuhren ist, 
daB schon die Annahme eines konstanten Per- 
sonlichkeitsmerkmals BeeinfluBbarkeit proble- 
matisch ist). So wurde in einigen Untersuchun- 
gen (z. B. Berkowitz und Lundy, 1957; Janis 
und Rife, 1959) ein negativer Zusammenhang 
zwischen Selbstwert und BeeinfluBbarkeit fest- 
gestellt (d. h. je positiver die Einstellung eines 
Menschen zu sich selbst ist, desto geringer ist 
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seine BeeinfluBbarkeit). Andere Autoren ermit- 
telten jedoch positive oder umgekehrt U-formige 
Beziehungen zwischen den genannten Variablen 
(d. h. daB die BeeinfluBbarkeit bei sehr groBem 
bzw. mittlerem Selbstwertgefiihl am groBten 
ist), wie etwa Leventhal und Perloe (1962) 
und Nisbett und Gordon (1967). 

Ebensowenig lieBen sich bisher klare Zusam- 
menhange zwischen dem Geschlecht des Emp- 
fangers und seiner BeeinfluBbarkeit aufzeigen. 
Wahrend in manchen Untersuchungen (Janis 
und Field, 1959) weibliche Vpn leichter zu 
beeinflussen waren als mannliche, war es in 
anderen Fallen umgekehrt (Leser und Abel- 
SON, 1959). Jedoch scheint hier die Mehrzahl der 
Daten auf eine groBere BeeinfluBbarkeit weibli- 
cher Personen hinzuweisen. Eine ebenso kriti- 
sche wie griindliche Zusammenfassung der For- 
schung iiber BeeinfluBbarkeit findet der Leser 
bei McGuire (1968). 

Auch aus neuerer Sicht (McGuire, 1985) 
herrscht auf diesem Gebiet keine groBere Klar- 
heit. Anstatt eine allzu breit angelegte Disposi- 
tion der generellen BeeinfluBbarkeit zu postulie- 
ren und aufspiiren zu wollen, ist es vermutlich 
sinnvoller, aufgrund von Fakten und aufgrund 
theoretischer Uberlegungen genauer definierte 
Variablen zu untersuchen, die voraussichtlich 
etwas mit BeeinfluBbarkeit (eventuell in einem 
engeren objekt- und situationsabhangigen Sinn) 
zu tun haben. In diesem Zusammenhang ist u. a. 
an Rotters interne versus externe Kontrolle und 
an Burgers Kontrollbediirfnis zu denken 
(s. Abschnitte 2.622 und 2.549). 

Sicher sind auch andere interindividuelle Unter- 
schiede bei der Einstellungsanderung von Be- 
deutung. Petty und Cacioppo (1986) postulie- 
ren ein Bediirfnis nach Wissen und Wahrheit 
(need for cognition). Damit ist das AusmaB 
gemeint, in dem Menschen freiwillig und ge- 
wohnheitsmaBig griindlich nachdenken und 
Freude daran haben. Mit Hilfe eines von Ca- 
CIOPPO und Petty (1982) entwickelten Tests 
wurde festgestellt, daB Personen mit hohem 
Wissensbediirfnis eher den zentralen Weg der 
Einstellungsanderung wahlen und starker von 
der Argumentqualitat beeinfluBt werden als Per- 
sonen mit niedrigem Wissensbediirfnis, deren 
Einstellungen starker von peripheren Hinweis- 
reizen abhangen (- und vielleicht eher affektiv 
fundiert sind?). 



4.343 Stabilisierung von Einstellungen 
Wahrend sich die Mehrzahl der auf dem Gebiet 
der Einstellungsforschung tatigen Psychologen 
ausschlieBlich mit Fragen der Einstellungsande- 
rung und mit Problemen der BeeinfluBbarkeit 
auseinandersetzte, war McGuire der erste (und 
viele Jahre auch der einzige), der seine Aufmerk- 
samkeit auf die genau entgegengesetzte Frage 
konzentrierte: Wie kann man Einstellungen ge- 
gen Anderungsversuche resistent machen? 

Eine Antwort auf diese Frage gibt McGuire mit 
seiner Inokulationstheorie (McGuire, 1964). 
Diese Theorie bezieht sich allerdings nicht auf 
alle Arten von Einstellungen, sondem nur auf 
Truismen , d. h. auf solche Meinungen und Ein- 
stellungen, die innerhalb einer geschlossenen 
Gruppe oder Kultur allgemein akzeptiert wer- 
den. Diese Truismen existieren in einer «keim- 
freien» Umgebung; sie werden nie angegriffen. 
Daher sind sie auch besonders leicht angreifbar, 
denn derjenige, der einen solchen Truismus fur 
richtig halt, ist weder motiviert, noch geiibt 
darin, diesen gegen Angriffe zu schiitzen. 

Es gibt nun zwei Moglichkeiten, Truismen ge- 
gen Anderungsversuche resistent zu machen: 
Unterstiitzung und Inokulation. Bei der Unter- 
stiitzung werden (vor dem Angriff) Argumente 
jur den Truismus bereitgestellt. Die Inokulation 
ist eine Art «kognitiver Impfung». Dabei werden 
einige Argumente gegen den Truismus bereitge- 
stellt, die anschlieBend sofort widerlegt werden 
(ahnlich wie eine Schutzimpfung aus der Uber- 
tragung von abgeschwachten Krankheitserre- 
gern und der darauffolgenden Bildung von Ab- 
wehrstoffen besteht) 13 . 

Zumindest bei Truismen ist die Inokulation der 
Unterstiitzung iiberlegen. Truismen sind ja des- 
halb so leicht zu andem, weil weder Motivation 
noch Fahigkeit in der Abwehr von Angriffen 
vorhanden ist. Durch die Unterstiitzung entsteht 
aber keinerlei Verunsicherung. Die Inokulation 
dagegen zeigt zunachst, daB der Truismus durch- 
aus gefahrdet und verwundbar ist (es werden 
stichhaltige Gegenargumente angefiihrt) und 
schafft somit die Motivation, die Einstellung zu 
verteidigen. Im zweiten Schritt der Inokulation 
werden die Gegenargumente widerlegt und da- 



13 McGuire verwendet bei der Darstellung seiner Theorie 
zahlreiche medizinische Analogien. So erklart sich auch 
der Name «Inokulationstheorie» (= Impfungstheorie). 




250 



4. Kapitel: Einstellungen 



mit wird zum erstenmal geiibt, den Truismus zu 
verteidigen. Im Sinne der Inokulationstheorie 
lassen sich auch die im Abschnitt 4.331 referier- 
ten Ergebnisse von Lumsdaine und Janis 
(1953) interpretieren, wonach Einstellungsande- 
rungen, die durch zweiseitige Mitteilungen her- 
vorgerufen wurden, gegen spatere Anderungs- 
versuche resistenter sind als Prozesse, die auf 
einseitige Mitteilungen zuriickgehen. 

Die Ergebnisse von McGuire und Papageorgis 
(1961) unterstiitzen sehr deutlich die inokula- 
tionstheoretischen Uberlegungen (siehe Tabelle 
36). Zuerst wurden in einem Vorversuch Truis- 
men festgestellt. Dabei erwiesen sich vor allem 
Meinungen aus dem medizinischen Bereich als 
geeignet («Geisteskrankheiten sind nicht anstek- 
kend», «man sollte, wenn moglich, nach jeder 
Mahlzeit die Zahne putzen», «die Wirkungen 
des Penizillins sind, fast ohne Ausnahme, von 
groBtem Nutzen fur die Menschheit»). Als Tru- 
ismen wurden solche Meinungen definiert, die 
von mindestens 75 Prozent der Vpn (Studenten) 
auf einer 15-Punkte-Skala (1 = vollige Ableh- 
nung, 15 = vollige Zustimmung) mit «15» ein- 
gestuft wurden. 

Im Hauptversuch wurden dann verschiedene 
Truismen auf verschiedene Weise behandelt: (1) 
Angriff auf den Truismus (Gegenargumente), 
(2) Unterstiitzung (positive Argumente) und 
dann Angriff, (3) Inokulation (Gegenargumente 
und deren Widerlegung) und dann Angriff, (4) 
keine Beeinflussung (weder Verteidigung noch 
Angriff). Am Ende des Experiments wurde wie- 
der mit Hilfe einer 15-Punkte-Skala die Stellung- 
nahme der Vpn zu den Truismen gemessen. Wie 
Tabelle 36 zeigt, ist die Wirksamkeit der Inoku- 
lation derjenigen der Unterstutzung tatsachlich 
weit iiberlegen. Vergleicht man die Bedingun- 
gen (2) (= Unterstutzung und dann Angriff) und 
(1) (nur Angriff), so sieht man, daB die bloBe 
Unterstutzung nicht sehr viel zur Verteidigung 
oder Festigung einer Einstellung beitragt. Die 
Inokulation dagegen macht einen spateren An- 



griff relativ wirkungslos, wie ein Vergleich der 
Bedingungen (3) (Inokulation und dann Angriff) 
und (4) (kein Angriff) zeigt. 

Hier wurde nur ein grobes Grundgeriist der Ino- 
kulationstheorie dargestellt. McGuire unter- 
scheidet zwischen verschiedenen Arten der Ino- 
kulation, z. B. zwischen aktiver und passiver 
Inokulation. Bei der passiven Methode werden 
den Vpn nicht nur die Gegenargumente, sondem 
auch deren Widerlegung prasentiert; bei der akti- 
ven Methode werden die Vpn nur mit Gegenar- 
gumenten konfrontiert, die sie dann selbst wider- 
legen miissen. Nach der Theorie ist die passive 
Inokulation iiberlegen, weil sie Motivation und 
Ubung in der Widerlegung bringt (es wird ge- 
zeigt, wie man dabei vorgehen kann). Die aktive 
Methode tragt zwar zur Motivation bei, aber 
kaum zum Erwerb der Fertigkeiten (die Vpn sind 
ja bislang vollig ungeiibt und daher ungeschickt 
im Erfinden von einschlagigen Widerlegungen). 
Die Hypothese, daB die passive Inokulation der 
aktiven im Durchschnitt iiberlegen ist, wurde 
mehrfach experimented bestatigt (siehe 
McGuire, 1964). 

AuBerdem differenziert McGuire zwischen 
gleichartiger und verschiedenartiger Inokula- 
tion. Unter gleichartiger Inokulation versteht 
man die Tatsache, daB in der Inokulation diesel- 
ben Gegenargumente widerlegt werden, die spa- 
ter im Angriff aufscheinen. Bei der verschieden- 
artigen Inokulation werden zwar auf den glei- 
chen Gegenstand bezogene, aber verschiedene 
Argumente fiir Inokulation und Angriff verwen- 
det. Experimentelle Daten zeigen eine leichte 
Uberlegenheit der gleichartigen Inokulation 
(Anderson und McGuire, 1965; Papageorgis 
und McGuire, 1961), aber auch die verschie- 
denartige Inokulation ist der Unterstiitzung deut- 
lich iiberlegen. 

Neben vielen anderen detaillierten Hypothesen 
enthalt die Inokulationstheorie auch Aussagen 
iiber den zeitlichen Verlauf der Wirksamkeit 
verschiedener Verteidigungsmethoden. Die 



Tabelle 36 

(1) (2) (3) (4) 

Angriff Unterstiitzung und Angriff Inokulation und Angriff kein Angriff 

6,64 7,39 " " 10,33 " 12,62 

Die Zahlen sind Mittelwerte der einzelnen Versuchsgruppen auf 15-Punkte-Skalen (1 = vollige Ablehnung, 

15 = vollige Zustimmung). 
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Tabelle 37 


Intervall zwischen 
Verteidigung und Angriff 


Unterstiitzung 


gleichartige Inokulation 


verschiedenartige 

Inokulation 


unniittelbar 


9,71 


11,36 


10,41 


2 Tage 


8,51 


11,08 


11,45 


7 Tage 


8,82 


9,49 


9,68 



Voraussage lautet, daB die Wirksamkeit der Un- 
terstiitzung stetig abnimmt (weil die unterstiit- 
zenden Argumente nach und nach vergessen 
werden), wahrend die Wirksamkeit der Inokula- 
tion (zumal der verschiedenartigen) zunachst 
einige Tage lang zunimmt und dann erst langsam 
abfallt. Die Annahme der anfanglichen Zu- 
nahme der Resistenz gegen Angriffe wird damit 
begriindet, daB die Inokulation motiviert, iiber 
Widerlegungen von Gegenargumenten nachzu- 
denken, daB also einige Tage lang «geiibt» wird 
und somit die Resistenz gegen Angriffe ansteigt. 
Die hier etwas vereinfacht dargestellten zeitli- 
chen Hypothesen konnten experimentell besta- 
tigt werden (McGuire, 1962). Wie man Tabelle 
37 u. a. entnehmen kann, ist die relative Uberle- 
genheit der gleichartigen Inokulation nur vor- 
iibergehend. Auf lange Sicht erweist sich die 
verschiedenartige Inokulation als besserer Stabi- 
lisierungsfaktor. 

Obwohl die Inokulationstheorie ihre Aussagen 
weitgehend auf Truismen beschrankt, ware doch 
ein Vergleich zwischen Unterstiitzung und Ino- 
kulation auch bei anderen Einstellungsobjekten 
interessant. Eine diesbeziigliche Untersuchung 
wurde von Neumeyer (1973) durchgefuhrt. 

Die Ergebnisse Neumeyers sind recht kompli- 
ziert und konnen hier nur ausschnittweise darge- 
stellt werden. Eine generelle Uberlegenheit der 
Inokulation iiber die bloBe Unterstiitzung von 
Einstellungen konnte nicht nachgewiesen wer- 
den. Es zeigte sich eine interessante Wechsel- 
wirkung zwischen der Glaubwiirdigkeit des Sen- 
ders und der Wirksamkeit von Inokulation bzw. 
Unterstiitzung. Bei glaubwiirdigen Sendern war 
die Inokulation im erwarteten AusmaB wirksam. 
Wurden die Mitteilungen ohne Angabe eines 
Senders vorgelegt, so war bei extremen Einstel- 
lungen keineswegs die Inokulation, sondem die 
Unterstiitzung wirksamer. 

Die Inokulationstheorie erlaubt eine Fiille von 
detaillierten und prazisen Voraussagen, die weit- 
gehend empirisch bestatigt wurden (Zusammen- 



fassungen bei Insko, 1967 und McGuire, 
1964). Dennoch ist sie keine erschopfende Theo- 
rie der Verteidigungs- oder Festigungsmechanis- 
men von Einstellungen. Ein allgemeinerer An- 
satz wurde von Tannenbaum (1967) vorgelegt. 
Da dieser Ansatz aber auf der Kongruitatstheorie 
von Osgood und Tannenbaum (1955) basiert, 
kann darauf erst im nachsten Kapitel eingegan- 
gen werden (Abschnitt 4.452). 

4.4 Konsistenztheorien und 
Einstellungssysteme 

4.41 Allgemeines 

Wie bereits einleitend zum Thema Einstellungen 
betont wurde, sind die einzelnen Einstellungsob- 
jekte (oder allgemeiner: BewuBtseinsinhalte) 
eines Individuums nicht voneinander isoliert, 
sondern auf vielfaltige Weise (subjektiv) mitein- 
ander verbunden. Eine solche Menge miteinan- 
der vollstandig oder teilweise verbundener In- 
halte (kognitiver Elemente) nennt man ein kogni- 
tives System; man spricht auch von kognitiven 
Strukturen oder Einstellungssystemen. 

Seit etwa 1950 beschaftigten sich mehrere Auto- 
ren damit, Moglichkeiten fiir die systematische 
und moglichst prazise Beschreibung kognitiver 
Systeme zu finden, verschiedene Arten kogniti- 
ver Systeme zu identifizieren und zu unterschei- 
den und Aussagen iiber ihre Eigenschaften zu 
machen. 

Der zentrale Gedanke der meisten diesbeziigli- 
chen Bemiihungen ist ein homdostatisches Prin- 
zip. Es werden alle moglichen kognitiven Struk- 
turen in zwei Klassen eingeteilt: in konsistente 
und inkonsistente. Unter konsistenten Systemen 
versteht man solche, die (in einem weiter unten 
naher zu explizierenden Sinn) «harmonisch» 
sind, deren Teile gut zueinander passen. Solche 
Systeme sind spannungsfrei und werden daher 
als angenehm empfunden. Sie sind deshalb auch 
stabil und relativ schwer zu anden. 
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Die inkonsistenten Systeme sind «disharmo- 
nisch», widerspruchsvoll und erzeugen Span- 
nungen. Sie sind instabil und tendieren zu spon- 
tanen (partiellen) Veranderungen. Mit sponta- 
nen Veranderungen ist gemeint, daB diese Ver- 
anderungen nicht unbedingt einen AnstoB von 
auBen (etwa durch Aufnahme neuer Informa- 
tion) brauchen, sondern «von innen», durch die 
Spannungen innerhalb der kognitiven Struktur 
verursacht werden. Das homoostatische Prinzip 
bedeutet in diesem Zusammenhang, daB die Ver- 
anderungen immer von solcher Art sind, daB 
dadurch die inkonsistente Struktur in eine konsi- 
stente iibergefiihrt wird (oder mindestens weni- 
ger inkonsistent wird). 

Die meisten Einstellungsanderungen durch 
Kommunikation beruhen darauf, daB zunachst 
durch den Inhalt der Mitteilung Inkonsistenzen 
erzeugt werden. Das ist der Fall, wenn etwa iiber 
ein bislang sehr positiv bewertetes Einstellungs- 
objekt negative Meinungen vorgebracht werden. 
Dadurch entstehen kognitive Spannungen, die 
dann (neben anderen Moglichkeiten) reduziert 
werden konnen, indem das Einstellungsobjekt 
abgewertet wird. Auf die Details solcher Pro- 
zesse und auf die vielfaltigen Moglichkeiten der 
Inkonsistenzreduktion wird in den folgenden 
Abschnitten genau eingegangen. 

Eines dieser Konsistenzmodelle wurde bereits 
mehrfach verwendet, namlich Festingers 
(1957) Dissonanztheorie. Die Dissonanztheorie 
ist jedoch keineswegs die einzige Theorie dieser 
Art. Sie entstand sogar spater als die meisten 
anderen Konsistenztheorien. Die historische 
Prioritat auf diesem Gebiet gebuhrt zweifellos 
Heider, der bereits 1946 ein klar formuliertes 
Konsistenzmodell veroffentlichte . 

Heider spricht iibrigens nicht von konsistenten 
und inkonsistenten Strukturen, sondern von ba- 
lancierten und unbalancierten. Osgood und 
Tannenbaum (1953) verwenden die Termini 
kongruent und inkongruent. Festinger unter- 
scheidet, wie bereits bekannt, zwischen konso- 
nanten und dissonanten Relationen. Rosenberg 
und Abelson (1960) sprechen von konsistenten 
und inkonsistenten Strukturen. Diese verschie- 
denartige und zunachst sicher kompliziert er- 
scheinende Terminologie ist jedoch wohlbe- 
griindet, denn die genannten Autoren stimmen 
zwar hinsichtlich ihrer Hauptgedanken iiberein, 
verwenden jedoch zwar ahnliche, aber nicht 



identische Definitionen fur stabile bzw. instabile 
Systeme. 

Inzwischen haben sich als Oberbegriff fur alle 
Arten von stabilen Strukturen der Terminus kon- 
sistent und fur alle instabilen Strukturen der 
Terminus inkonsistent eingebiirgert. Daher faBt 
man alle oben genannten Theorien unter der 
Bezeichnung Konsistenztheorien zusammen. 
Der Leser, der mehr und genaueres iiber diese 
Theorien erfahren will, als im vorliegenden Ka- 
pitel referiert werden kann, sei auf Feldman 
(1966) und insbesondere auf den umfangreichen 
Sammelband von Abelson und Mitarbeitem 
(1968) verwiesen. 

4.42 Heiders Balancetheorie 

Die Grundbegriffe von Heiders (1946, 1958) 
Balancetheorie sind (wie bei Festinger und den 
anderen Konsistenztheoretikern) kognitive Ele- 
mente und Relationen zwischen diesen. Die ko- 
gnitiven Elemente Heiders sind jedoch nicht 
wie bei Festinger Meinungen, sondern ein- 
zelne identifizierbare und von anderen unter- 
scheidbare BewuBtseinsinhalte (es sind also 
auch alle potentiellen und tatsachlichen Einstel- 
lungsobjekte kognitive Elemente). 

Zwischen diesen kognitiven Elementen (oder 
Kognitionen) gibt es die verschiedenartigsten 
Beziehungen, die man nach Heider in vier 
Grundkategorien einteilen kann. Zunachst wird 
zwischen Einheitsrelationen (unit-relations) und 
Wertrelationen (Sentiment-relations) unterschie- 
den, diese werden jeweils in positive und nega- 
tive Relationen unterteilt. Einheitsrelationen be- 
ziehen sich auf eher sachliche Aspekte. Eine 
positive Einheitsrelation zwischen zwei Elemen- 
ten liegt dann vor, wenn diese in irgendeiner 
Form (subjektiv) zusammengehoren, also eine 
Einheit bilden. Eine negative Einheitsrelation 
bedeutet immer eine Trennung, einen Gegensatz 
zweier Elemente. Positive Einheitsrelationen 
sind: Ahnlichkeit, raumliche oder zeitliche 
Nahe, Kausalitat, Besitz usw. Die jeweiligen 
Gegenteile (Verschiedenheit, Entfernung) sind 
negative Einheitsrelationen. 

Wertrelationen sind dann gegeben, wenn es sich 
um wert- und/oder gefiihlshaltige Relationen 
zwischen kognitiven Elementen handelt. Bei- 
spiele fur positive Wertrelationen sind: lieben, 
schatzen, bewundem, mogen. Negative Wert- 
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Abbildung 101 
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(2) P -» X 
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Abbildung 102 



ich schatze A und A schatzt mich 

ich besitze X und bewerfe X positiv 

ich habe keinen Kontakt mit B und lehne B ab 

ich liebe C und C liebt mich nicht 

ich arbeite mit D zusammen (Nahe) und schatze D nicht 

ich wohne mit E zusammen (Nahe) und wir mogen einander nicht 



relationen sind: ablehnen, hassen, fiirchten usw. 
Es wird sich im folgenden zeigen, daB die Unter- 
scheidung zwischen positiven und negativen Re- 
lationen bei weitem wichtiger ist als die zwi- 
schen Einheits- und Wertrelationen. 

Heider und die meisten spateren Konsistenz- 
theoretiker verwenden oft wegen der groBeren 
Anschaulichkeit zur Beschreibung kognitiver 
Strukturen graphische Darstellungen. Dabei ist 
es iiblich, kognitive Elemente durch Buchstaben 
oder Punkte (oder eine Kombination von beiden) 
zu symbolisieren und Relationen durch Linien 
darzustellen, die die kognitiven Elemente ver- 
binden. Durchgehende Linien bedeuten posi- 
tive, strichlierte oder punktierte Linien negative 
Relationen. Um auch die Richtung von Relatio- 
nen anzugeben (etwa «A liebt B» zum Unter- 
schied von «B liebt A»), kann man die Linien mit 
Richtungspfeilen versehen. Wertrelationen wer- 
den durch gerade Linien, Einheitsrelationen 
durch geschwungene Klammem dargestellt. Ab- 
bildung 101 zeigt in der linken Halfte Beispiele 
fur die Darstellung einfachster kognitiver Struk- 
turen (zwei Kognitionen und eine Relation zwi- 
schen ihnen) und in der rechten Halfte mogliche 
Interpretationen jeder Struktur. 

Heider beschrankt sich auf die Analyse mog- 
lichst einfacher kognitiver Strukturen, das sind 
solche, die nur zwei oder drei Kognitionen ent- 
halten. Betrachten wir zunachst zweielementige 



Strukturen. Fur diese gibt Heider eine sehr 
einfache Definition der Balance: Eine zweiele- 
mentige Struktur ist dann balanciert, wenn alle in 
ihr vorhandenen Relationen das gleiche Vorzei- 
chen haben (d. h. alle positiv oder alle negativ 
sind). Bei Vorhandensein von Relationen mit 
verschiedenen Vorzeichen ist sie nicht balanciert 
(unbalanciert) 14 . 

Abbildung 102 zeigt einige nach obiger Defini- 
tion balancierte und unbalancierte Strukturen. 
Bei den zweielementigen (wie auch spater bei 
den mehrelementigen) kognitiven Systemen ist 
nicht zuletzt jene Teilmenge interessant, bei der 
eines der beteiligten Elemente die Person selbst 
(bzw. ihr Selbstbild) ist, in deren Vorstellung die 
kognitive Struktur existiert. Das kognitive Ele- 
ment «ich» soil hier wie bei Heider durch den 
Buchstaben P symbolisiert werden. 

DaB die ersten drei Strukturen balanciert, die 
letzten drei unbalanciert und daher unangenehm 
und instabil sind, stimmt sicher nicht nur mit der 
Theorie Heiders, sondern auch mit der Intuition 
des Lesers iiberein. Beziiglich der Strukturen (1) 
bis (3) bestehen sicher keine Anderungswiin- 
sche, wohl aber hinsichtlich der restlichen Struk- 



14 Vorlaufig werden die Termini «nicht balanciert» und 
«unbalanciert» synonym verwendet. Spater (Abschnitt 
5.312) wird eine exakte Unterscheidung dieser Ausdriicke 
eingefiihrt. 
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turen. So konnte man etwa Struktur (5) in einen 
balancierten Zustand iiberfiihren, indem man 
entweder die Zusammenarbeit aufgibt (Herstel- 
lung einer negativen Einheitsrelation) oder den 
Kollegen D plotzlich doch zu schatzen beginnt 
(Herstellung einer positiven Wertrelation). Es 
sei hier vermerkt, daB in diesem (wie in alien 
anderen Fallen) die Balance auf mehreren We- 
gen hergestellt werden kann. Auf diesen Punkt 
wird spater noch eingegangen. 

Der zentrale Gedanke in Heiders Balancedefini- 
tion ist offensichtlich die Annahme einer Ten- 
denz dahingehend, daB alle zwischen zwei Ko- 
gnitionen bestehenden Beziehungen gleichartig 
sind (gleiches Vorzeichen haben). Diese An- 
nahme beruht bei Heider auf gestaltpsycholo- 
gisch inspirierten Uberlegungen. Es sei jedoch 
festgehalten, daB eine solche Annahme auch mit 
den Postulaten kognitiver Lerntheorien durchaus 
vertraglich ist: Positiv bewertete Objekte werden 
angestrebt; negativ bewertete Objekte werden 
vermieden; Objekte, die positive und negative 
Aspekte aufweisen, fiihren zu Appetenz-Aver- 
sions-Konflikten und damit zu Spannungen. 
Allerdings ist Heiders Formulierung allgemei- 
ner: Aus der Balancetheorie laBt sich beispiels- 
weise nicht nur ableiten, daB positiv bewertete 
Objekte angestrebt werden (d. h. wenn eine posi- 
tive Wertrelation bereits vorhanden ist, dann 
wird auch eine positive Einheitsrelation und 
keine negative Einheitsrelation hergestellt, denn 
sonst entstande eine unbalancierte Situation), 
sondem auch umgekehrt, daB bei Vorhandensein 
einer positiven Einheitsrelation eher eine posi- 
tive als eine negative Wertrelation gebildet wird. 
Fiir diese auf den ersten Blick vielleicht wenig 
plausible These gibt es experimentelle Belege. 
So zeigte Zajonc (1968), daB unbekannte Reize 
verschiedener Art (chinesische Schriftzeichen, 
sinnlose Worter, Gesichter) umso positiver be- 



wertet werden, je ofter sie den Vpn geboten 
wurden. Andere Experimente (Genaueres dar- 
iiber im Abschnitt 5.312) zeigten, daB dieselbe 
Person positiver gesehen wird, wenn die Vp eine 
Zusammenarbeit mit ihr erwartet, als wenn dies 
nicht der Fall ist. 

Wenden wir uns nun Heiders Analyse dreiele- 
mentiger Strukturen zu. Die groBe Anzahl mog- 
licher Strukturen dieser Art laBt sich auf acht 
Grundtypen reduzieren, wenn man nicht zwi- 
schen Einheits- und Wertrelationen unterschei- 
det und wenn man auf Richtungsangaben ver- 
zichtet. Diese acht Grundtypen sind in Abbil- 
dung 103 dargestellt. (Zur Veranschaulichung 
moge der Leser wieder P als «ich» interpretieren, 
A und B seien zwei mit P bekannte Personen. Es 
sind natiirlich auch viele andere Interpretationen 
moglich. So konnten A und B zwei Einstellungs- 
objekte [Begriffe] sein. In diesem Fall wiirde 
eine negative Relation zwischen A und B Unver- 
traglichkeit bedeuten und eine positive Relation 
wechselseitige Unterstiitzung oder Ahnlich- 
keit.) 

Heiders Balancedefinition fiir drei Elemente 
lautet wie folgt: Eine dreielementige Struktur ist 
balanciert wenn entweder keine oder zwei nega- 
tive Relationen vorhanden sind. Sie ist nicht 
balanciert, wenn eine oder drei negative Relatio- 
nen vorhanden sind. Diese formalen und unan- 
schaulichen Definitionen kann man folgender- 
maBen umformulieren: Ein balancierter Zustand 
besteht dann, wenn zwei von Subjekt P in glei- 
cher Weise gesehene Objekte (beide positiv oder 
beide negativ) positiv verbunden sind bzw. eine 
Einheit bilden (Typ 1 und 2); ebenso, wenn zwei 
vom Subjekt verschieden gesehene Objekte zu- 
einander im Gegensatz stehen (3 und 4). Alle 
anderen Falle sind nicht balanciert. 

Die Definitionen sind sicher wieder plausibel. 
Balanciert und angenehm sind: (1) ich schatze A 




Abbildung 103 
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und B, beide mogen einander; (2) ich lehne A 
und B ab, meine beiden Feinde mogen einander; 
(3) ich schatze A und lehne B ab, mein Freund A 
lehnt B ebenfalls ab; (4) ich schatze B und lehne 
A ab, mein Freund B lehnt A ebenfalls ab. 
Unbalanciert, unangenehm und instabil sind; (5) 
meine Freunde A und B mogen einander nicht; 
(6) meine Feinde A und B sind untereinander 
verfeindet; (7) ein Freund und ein Feind von mir 
mogen einander; (8) ebenso. Etwas umstritten ist 
der Fall (6). Dieser wird nicht von alien Personen 
als unangenehm empfunden. 

Wieder sei festgestellt, daB die Entscharfung 
einer nicht balancierten Struktur (d. h. ihre Uber- 
fuhrung in eine balancierte) auf viele Arten erfol- 
gen kann. Jede der vier unbalancierten Struktu- 
ren kann durch Anderung von einer oder mehr 
Relationen in jede der vier balancierten Struktu- 
ren transformiert werden. 

Eine der ersten experimentellen Priifungen und 
Bestatigungen der HEiDERschen Balancetheorie 
erfolgte durch Jordan (1953). Jordan legte 
seinen Vpn 64 dreielementige Strukturen vor (je 
8 Versionen jeder der 8 Grundtypen aus Abbil- 
dung 103). Diese Strukturen waren nattirlich 
nicht in der hier verwendeten symbolischen 
Schreibweise dargestellt, sondern sie wurden in 
alltagssprachlichen Formulierungen vorgege- 
ben. Die Vpn muBten auf einer 90-Punkte-Skala 
jede vorgegebene Struktur dahingehend beurtei- 
len, wie angenehm oder unangenehm sie ist. Im 
Durchschnitt wurden die balancierten Strukturen 
als wesentlich angenehmer beurteilt als die nicht 
balancierten. Allerdings gab es auch einige Aus- 
nahmen, die spater, im Zusammenhang mit 
Newcombs (1953, 1968) Version der Balance- 
theorie besprochen werden sollen. 

Heiders Balancetheorie hat also, wie ihre Dar- 
stellung bisher zeigte, offensichtliche Vorziige. 
Sie erlaubt die relativ prazise Formulierung sehr 
subtiler Prozesse, sie ist widerspruchsfrei, sie ist 
plausibel und sie laBt sich durch Daten belegen. 
Dennoch hat sie auch ebenso offensichtliche 
Mangel; 

(1) Sie ist nur auf extrem einfache, namlich 
zwei- oder dreielementige Strukturen an- 
wendbar. Die meisten realen kognitiven Sy- 
steme sind komplizierter, d. h. sie enthalten 
mehr als drei Elemente. 

(2) Sie erlaubt keine Voraussagen iiber die Art 
der Anderung einer kognitiven Struktur. Sie 



gibt zwar genau an, welche Systeme stabil 
sind und welche nicht, macht aber keine 
Angaben dariiber, auf welche Weise die Ba- 
lance wiederhergestellt wird. 

(3) Sie unterscheidet nur zwischen positiven und 
negativen Relationen, beriicksichtigt aber 
nicht den Grad bzw. die Starke der positiven 
oder negativen Beziehungen. Es erscheint 
jedoch die Annahme gerechtfertigt, daB in- 
konsistente Strukturen, an denen extreme 
Relationen beteiligt sind (sehr stark positive 
oder negative Beziehungen), als storender 
empfunden werden als inkonsistente Struk- 
turen, in denen nur schwache Relationen 
vorkommen. 

(4) Die Theorie enthalt keinerlei Aussagen iiber 
die Beziehungen zwischen balancierten bzw. 
nicht balancierten Strukturen und Verhal- 
tensvariablen. 

In den folgenden Abschnitten werden Konsi- 
stenztheorien und Hypothesen vorgestellt, die 
die eben erwahnten Mangel teilweise beheben. 
Die Fiste der oben angefuhrten Mangel soli als 
konstruktive Kritik an Heiders Theorie verstan- 
den werden: Es wird vorgeschlagen, die zentra- 
len Gedanken Heiders beizubehalten, aber die 
Theorie zu prazisieren und zu vervollstandigen. 
Von anderen Autoren (Newcomb, 1968; Za- 
JONC, 1968) wurden auch zentrale Annahmen 
Heiders kritisiert. Neuere Experimente (Herk- 
ner, 1978; Insko und Adewole, 1979; Insko, 
Songer und McGarvey, 1974) sprechen ein- 
deutig fur die Balancetheorie und zeigen, daB die 
Argumente von Newcomb und Zajonc unhalt- 
bar sind. Eine detaillierte Darstellung dieses 
Problemkreises wiirde den Rahmen einer Ein- 
fiihrung iiberschreiten. Der interessierte Leser 
sei auf Herkner (1978) verwiesen. 

4.43 Die Verallgemeinerung der 
Balancetheorie durch CARTWRIGHT und 
Harary 

Nehmen wir an, jemand hatte folgendes Mei- 
nungssystem: «Ich schatze meinen Freund A 
sehr; er ist intelligent und fleiBig; Intelligenz ist 
eine positive Eigenschaft, nicht aber FleiB; mei- 
ner Meinung nach schlieBen diese Eigenschaften 
einander aus - ein intelligenter Mensch hat es 
nicht notig, fleiBig zu sein.» Die noch nicht sehr 
komplizierte kognitive Struktur enthalt vier Ele- 
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Abbildung 104 

mente und sechs Relational. Sie ist in Abbildung 

104 dargestellt. 

Nach Heiders Theorie allein laBt sich nicht 
beurteilen, ob die Struktur der Abbildung 104 
balanciert ist oder nicht. Cartwright und Ha- 
rary (1956) verallgemeinerten Heiders Theo- 
rie, so daB Aussagen ilber beliebig komplizierte 
kognitive Strukturen moglich sind. 

Zunachst muB eine komplexe Struktur in einfa- 
chere Teile zerlegt werden. Diese werden an- 
schlieBend einzeln daraufhin untersucht, ob sie 
balanciert sind oder nicht. Die Substrukturen, in 
die nach Cartwright und Harary eine kom- 
plizierte Struktur zerlegt werden muB, sind die 
einzelnen Semizyklen der Gesamtstruktur. Ein 
Semizyklus ist jeder in sich geschlossene Linien- 
zug, der in der graphischen Darstellung der ko- 
gnitiven Struktur enthalten ist 15 . In Abbildung 

105 ist die eingangs erwahnte kognitive Struktur 
vereinfacht dargestellt (unter Verzicht auf die 
Unterscheidung von Einheits- und Wertrelatio- 
nen und unter Verzicht auf Richtungspfeile) und 
nebenstehend sind alle Semizyklen dieser Struk- 
tur abgebildet. 

Nach der Analyse der Gesamtstruktur in Semi- 
zyklen muB jeder einzelne Semizyklus auf seine 
Balanciertheit untersucht werden. Auch das ist 
mit Hilfe der urspriinglichen HEiDERschen Theo- 
rie nicht moglich, denn bereits in unserem einfa- 
chen Beispiel der Abbildung 105 kommen vier- 
elementige Semizyklen (also vierelementige 
Strukturen) vor, und dariiber sagt das Modell 
von Heider nichts aus. Es liegt auf der Hand, 
daB bei komplizierteren, vielelementigen Struk- 

15 Die Bedeutung des mathematischen Begriffs Semizyklus 
ist hier sehr beilaufig expliziert worden. Es handelt sich 
um einen Begriff aus einer modemen mathematischen 
Disziplin, der Graphentheorie. Cartwright und Ha- 
rary haben ihre gesamte Theorie in graphentheoretischer 
Terminologie formuliert. Der interessierte Leser sei auf 
die Originalarbeit oder auf das Buch von Flament (1963) 
verwiesen. Im vorliegenden Buch wird wegen der besse- 
ren Verstandlichkeit auf die mathematische Terminologie 
und Darstellungsweise verzichtet. 
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Abbildung 105 

turen Semizyklen vorkommen werden, die noch 
mehr Elemente und eine groBe Anzahl von posi- 
tiven und negativen Relationen enthalten. Daher 
ist eine vollig allgemeine Definition der Balance 
von Semizyklen notwendig. 

Wie erinnerlich, ist eine dreielementige Struktur 
(ein dreielementiger Semizyklus) nach Heider 
dann balanciert, wenn er keine oder zwei nega- 
tive Relationen enthalt. Diese Definition wird 
von Cartwright und Harary auf die einfach- 
ste Weise verallgemeinert: Ein Semizyklus ist 
balanciert, wenn er eine gerade Anzahl (0, 2, 
4, . . .) negativer Relationen enthalt. Bei einer 
ungeraden Anzahl (1, 3, 5, . . .) negativer Rela- 
tionen ist er nicht balanciert. Nach dieser Festle- 
gung sind in unserem Beispiel die Semizyklen 
(1), (3) und (6) balanciert, alle anderen nicht 
(vgl. Abbildung 105). 

AbschlieBend muB die Gesamtstruktur dahinge- 
hend beurteilt werden, ob bzw. wie weit sie 
balanciert ist. Cartwright und Harary unter- 
scheiden nicht wie Heider nur zwischen balan- 
cierten und nicht balancierten Zustanden, son- 
dem sie unterscheiden verschiedene Grade der 
Balance. Der Grad der Balanciertheit wird durch 
folgenden Index festgelegt: 

Anzahl der balancierten Semizyklen 

Balanceindex = 

Gesamtanzahl der Semizyklen 

Dieser Index kann Werte zwischen 0 und 1 
annehmen (er ist 0, wenn kein Semizyklus balan- 
ciert ist und 1, wenn alle balanciert sind). Fur 
unser Beispiel betragt der Index Yj, wir haben es 
also mit einer etwas mehr unbalancierten als 
balancierten Struktur zu tun. 
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Die groBere Allgemeinheit und Anwendbarkeit 
des Modells von Cartwright und Harary 
wurde zweifellos mit einem weitgehenden Ver- 
zicht auf Anschaulichkeit und intuitive Nach- 
vollziehbarkeit erkauft. Dennoch iiberwiegen 
die Vorztige, denn es ist auf jede noch so kompli- 
zierte kognitive Struktur anwendbar und seine 
Qualitat kann nicht an seiner Plausibilitat gemes- 
sen werden, sondern an seiner Ubereinstimmung 
mit der Realitat. 

Ein diesbeziigliches Experiment wurde von 
Morrissette (1958) durchgefiihrt. Seine Er- 
gebnisse bezitglich kognitiver Strukturen mit 
vier Elementen bestatigen die erweiterte Neufas- 
sung der Balancetheorie. Ein interessanter 
Aspekt des Experiments war der, daB Morris- 
sette seinen Vpn auch unvollstandige Struktu- 
ren vorgab, das sind solche, bei denen nicht 
zwischen alien Elementpaaren bereits eine Rela- 
tion besteht. Die Vpn wurden aufgefordert, die 
fehlenden Beziehungen so zu erganzen, wie es 
ihnen am wahrscheinlichsten erschien. (Ein ver- 
einfachtes Beispiel mit drei Elementen: Die Vp 
moge sich vorstellen, sie werde demnachst mit 
zwei Kollegen A und B eine Wohnung beziehen. 
Mit A hatte sie bereits eine langere Unterredung 
gehabt und schatzt A sehr positiv ein. Sie wiiBte 
auch, daB A den anderen Kollegen B positiv 
bewertet. Sie selbst kennt B noch nicht, soli aber 
angeben, ob sie glaubt, zu B ein eher positives 
oder negatives Verhaltnis zu entwickeln.) Die 
Ergebnisse zeigten, daB unvollstandige Struktu- 
ren in der Regel so erganzt werden, daB sich 
moglichst balanciere Strukturen ergeben. 

Eine weitere interessante Hypothese wurde von 
Zajonc und Burnstein (1965 a, b) untersucht. 
Die Autoren untersuchten den EinfluB der Balan- 
ciertheit auf das Lernen kognitiver Strukturen. 
Den Vpn wurden vierelementige Strukturen vor- 
gegeben (die Elemente waren fiktive Personen, 
die Relationen waren soziale Beziehungen zwi- 
schen diesen) und sie hatten die Aufgabe, sich 
diese Strukturen moglichst genau zu merken und 
spater zu reproduzieren. Es stellte sich heraus, 
daB bei gleichem Informationsgehalt (gleiche 
Anzahl von Elementen und Relationen) balan- 
cierte Strukturen besser gelemt werden als un- 
balancierte, d. h. es treten weniger Gedachtnis- 
fehler auf. Eine genauere Analyse zeigte auch, 
daB insbesondere balancierte Semizyklen besser 
behalten werden als nicht balancierte. Man kann 



wohl vermuten, daB im allgemeinen Gedachtnis- 
fehler bei kognitiven Strukturen so beschaffen 
sind, daB die Strukturen systematisch verzerrt 
werden, so daB sie balancierter, nicht aber weni- 
ger balanciert werden. 

4.44 Positivitat, Okonomie und Polarisierung 

Der erste Mangel in Heiders Theorie, namlich 
die Beschranktheit auf maximal drei Elemente, 
wurde durch Cartwright und Harary voll- 
standig beseitigt. Als zweiter Mangel wurde 
erwahnt, daB sich aufgrund der urspriinglichen 
Theorie nicht vorhersagen laBt, auf welche 
Weise eine unbalancierte Struktur geandert 
wird. Dieses Problem ist nach wie vor nicht 
vollstandig gelost, es gibt aber einige Teillosun- 
gen, darunter das Positivatsprinzip und das Oko- 
nomieprinzip. 

In den vorhin erwahnten Experimenten von Za- 
jonc und Burnstein (1965 a, b) zeigte sich, daB 
positive Relationen (einzelne Relationen, nicht 
Semizyklen) wesentlich besser gelernt werden 
als negative. Das heiBt, es werden ofter (falschli- 
cherweise) negative Relationen in positive ver- 
andert als positive in negative. Offensichtlich 
werden positive Relationen generell bevorzugt 
und als angenehmer erlebt als negative. Das ist 
insbesondere dann der Fall, wenn es sich um 
Wertrelationen (schatzen, lieben usw.) zwischen 
Personen handelt, wie sich auch in einigen ande- 
ren Untersuchungen herausstellte (s. Zajonc, 
1968). 

Dieses Positivitatsprinzip kann herangezogen 
werden, um Anderungen vorherzusagen: Es 
werden solche Moglichkeiten der Uberfiihrung 
von nicht konsistenten in konsistente Strukturen 
bevorzugt, bei denen die Anzahl der positiven 
Relationen erhoht (oder wenigstens konstant ge- 
halten), nicht aber vermindert wird. Aufgrund 
dieses Prinzips laBt sich beispielsweise vorhersa- 
gen, daB bei dreielementigen Strukturen (vgl. 
Abbildung 103) der inkonsistente Typ (5) eher in 
Typ (1) als in (2), (3) oder (4) verwandelt wird. 
Das Positivitatsprinzip ist allerdings nur ein Fak- 
tor unter anderen, die gleichzeitig beriicksichtigt 
werden miissen und die sich in manchen Fallen 
als starker erweisen konnen. AuBerdem erlaubt 
das Positivitatsprinzip nicht in alien Fallen Vor- 
aussagen. Wenn aus irgendwelchen Griinden die 
Transformation von Typ (5) in Typ (1) nicht 
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moglich ware (vgl. Abbildung 103), dann lieBe 
sich aufgrund des Positivitatsprinzips nicht vor- 
aussagen, ob Losung (2), (3) oder (4) bevorzugt 
wird, denn diese sind hinsichtlich der Anzahl 
positiver Relationen gleichwertig. 

Eine andere Richtlinie zur Vorhersage von An- 
derungen wurde von Rosenberg und Abelson 
(1960) vorgeschlagen: das Okonomieprinzip 
(man konnte auch das «Prinzip des geringsten 
Aufwands» sagen). Dieses Prinzip besagt: Unter 
verschiedenen Moglichkeiten, eine inkonsi- 
stente in eine konsistente Struktur iiberzufuhren, 
wird diejenige gewahlt, die mit der geringsten 
kognitiven Arbeit verbunden ist, d. h. bei der die 
kleinste Anzahl kognitiver Relationen geandert 
werden muB. 

Um ihre Hypothese zu testen, fiihrten die Auto- 
ren folgendes Experiment durch: die Vpn sollten 
sich in die Rolle des Eigentiimers eines groBen 
Warenhauses versetzen. Sein unabanderliches 
Ziel ist es, den Umsatz in alien Abteilungen 
moglichst hoch zu halten. Der Leiter der Tep- 
pichabteilung, Herr Fenwick, wird von ihm in 
jeder Hinsicht geschatzt. Er ist in seinem Beruf 
sehr tiichtig (der Umsatz in seiner Abteilung ist 
hoch) und auBerdem ein kultivierter Mensch; 
unter anderem interessiert er sich fur modeme 
Kunst. Der Eigenttimer des Warenhauses inter- 
essiert sich ebenfalls fiir moderne Kunst. Seit 
kurzer Zeit plant Fenwick, die Raume seiner 
Abteilung zu modernisieren; er will u. a. groB- 
formatige abstrakte Bilder montieren lassen. 
Wie der Warenhausbesitzer aus einschlagigen 
Fachzeitschriften weiB, wirkt sich moderne 
Kunst in Verkaufsraumen sehr ungiinstig aus. 
Die meisten Kunden empfinden modeme Kunst 
als unangenehm und kaufen weniger. 

Eine graphische Darstellung dieser kognitiven 
Struktur zeigt Abbildung 106 a. Wegen der bes- 
seren Verstandlichkeit soil im folgenden eine 
einfachere Darstellungsweise (nach Rosenberg 
und Abelson) verwendet werden (Abbildung 
106b). Dabei wird wieder auf die Unterschei- 



K P .... Subjekt (Warenhausbesitzer) 

/ \ F .... Fenwick 

/ \ U .... Umsatz 

/ \ K .... moderne Kunst 

/ \ 

+U F+ 



dung von Einheits- und Wertrelationen sowie auf 
die Verwendung von Richtungspfeilen verzich- 
tet. AuBerdem wird das Subjekt (der Warenhaus- 
besitzer) nicht mehr als besonderes Element dar- 
gestellt, sondern die von ihm ausgehenden Rela- 
tionen werden in Form von Vorzeichen bei den 
beteiligten Elementen symbolisiert. 

Bei der vereinfachten Darstellungsweise der Ab- 
bildung 106b beurteilt man die Balanciertheit 
folgendermaBen: Man zerlegt die Strukturen, 
und zwar in je zwei (durch Vorzeichen bewer- 
tete) Elemente und die Relation zwischen ihnen. 
Jede solche Teilstruktur entspricht einem drei- 
elementigen Semizyklus in der anderen Darstel- 
lung (umfangreichere Semizyklen bleiben dabei 
unberiicksichtigt). Eine Teilstruktur der genann- 
ten Art (ein «Band») ist balanciert, wenn ihre 
beiden Elemente gleiche Vorzeichen haben und 
durch eine positive Relation verbunden sind, 
oder wenn sie verschiedene Vorzeichen haben 
und durch eine negative Relation verbunden 
sind. Die beiden anderen Moglichkeiten (gleiche 
Vorzeichen und negative Relation oder verschie- 
dene Vorzeichen und positive Relation) sind 
unbalanciert. Die obigen Balancedefinitionen 
sind Equivalent mit jenen von Heider (siehe 
Abschnitt 4.42). 

In unserem Beispiel sind zwei Teilstrukturen 
balanciert (F + und K + stehen in positiver Be- 
ziehung zueinander, ebenso F + und U +), das 
dritte Band ist unbalanciert (U + und K + sind 
negativ verbunden). Also ist die Gesamtstruktur 
eher nicht balanciert. Sie wurde auch von den 
Vpn als gespannt und unangenehm bezeichnet. 
Nachdem die Vpn mit der Ausgangssituation 
vertraut waren, wurden ihnen drei Losungsvor- 
schlage prasentiert, wie die Situation verbessert 
werden konnte. Die Vpn sollten nach reiflicher 
Uberlegung angeben, welche der Losungen ih- 
nen am angenehmsten erscheint (und auch wel- 
che moglichst iiberzeugend und realistisch 
ware). 

Folgende Moglichkeiten wurden vorgeschlagen: 

(1) Neue, methodisch einwandfreie Untersu- 
chungen hatten gezeigt, daB modeme Kunst 
in Verkaufsraumen dem Umsatz nicht ab- 
traglich, sondern forderlich ist. 

(2) Fenwick hatte seine Plane, die Raume der 
Teppichabteilung mit modernen Kunstwer- 
ken auszustatten, aufgegeben. 

(3) Bei genauer Durchsicht der Abrechnungen 
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hatte sich gezeigt, daB in der letzten Zeit der 
Umsatz in Fenwicks Abteilung stark gesun- 
ken ware. 

Diese drei Losungsvorschlage sind hinsichtlich 
der damit verbundenen kognitiven Arbeit nicht 
gleichwertig (siehe Abbildung 107). Vorschlag 
(1) bringt eine perfekte Losung des Problems. 
Indem man eine einzige Relation andert (nam- 
lich die negative Beziehung zwischen U + und 
K + in eine positive), ist die Gesamtstruktur 
balanciert. 

Losung (2) ist keine vollstandige Losung. Um 
die ganze Struktur balanciert zu machen, muB 
mindestens noch eine weitere Anderung durch- 
gefiihrt werden. Zum Beispiel konnte der Wa- 
renhausbesitzer eine negative Einstellung zu mo- 
derner Kunst (zumindest zu modemer Kunst in 
Warenhausern) aufbauen. Zusatzlich zur vorge- 
gebenen Losung ist hier also eventuell eine Dif- 
ferenzierung (Aufspaltung) eines kognitiven 
Elements notwendig (Abelson, 1959), was 
ebenfalls kognitive Arbeit bedeutet. Der Besit- 
zer miiBte zwischen modemer Kunst im allge- 
meinen und moderner Kunst in Verkaufsraumen 
unterscheiden, wobei er zu ersterer seine posi- 
tive Einstellung beibehalten kann, im zweiten 
Fall aber eine negative Einstellung bilden muB. 
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Abbildung 107 



Bei Losung (3) miiBten auBer der vorgeschlage- 
nen kognitiven Anderung noch zwei weitere 
Aspekte der Struktur verandert werden. Der Wa- 
renhausbesitzer miiBte jetzt modeme Kunst und 
Fenwick negativ sehen. In Ubereinstimmung mit 
der Okomomiehypothese wurde Losung (1) am 
angenehmsten empfunden, gefolgt von (2). Am 
unangenehmsten war Losung (3). 

In neuerer Zeit wurde das Okonomieprinzip von 
Burnstein (1967) bestatigt. Das Okonomie- 
prinzip ist, wie das Positivitatsprinzip, auf viele, 
aber nicht auf alle Situationen anwendbar. Wie- 
der kann es vorkommen, daB es einige Losungs- 
moglichkeiten gibt, die vom Okonomieprinzip 
her gesehen gleichwertig sind, die also den glei- 
chen Aufwand erfordern. 

Weiter laBt sich in diesem Zusammenhang ein 
Polarisationsprinzip anfiihren. Unter dem Pola- 
risationsgrad einer Relation (oder einer Einstel- 
lung) versteht man die Intensitat einer Relation. 
Eine stark polarisierte Einstellung ist eine ex- 
treme, vom neutralen Nullpunkt weit entfernte, 
also stark positive oder stark negative Einstel- 
lung. Das Polarisationsprinzip besagt: Je starker 
polarisiert (je extremer oder intensiver) eine Re- 
lation ist, desto schwieriger ist sie zu andem. 
Dieses empirisch gut untermauerte Prinzip 
(Tannenbaum, 1956) kann man in Fallen fol- 
gender Art zur Vorhersage heranziehen: Wenn 
zur Wiederherstellung der Balance entweder Re- 
lation a oder Relation b geandert werden muB 
und diese beiden Relationen verschieden stark 
polarisiert sind, dann wird eher die schwacher 
polarisierte Relation geandert. Der Aspekt der 
Polarisation von Einstellungen wird im nachfol- 
genden Abschnitt eingehend erortert. 

Es sei noch erwahnt, daB eine Tendenz zur 
Polarisierung von Einstellungen besteht: Je lan- 
ger man iiber ein (nichtneutrales) Einstellungs- 
objekt nachdenkt, desto wahrscheinlicher ist es, 
daB die Einstellung zu diesem Objekt extremer 
wird. Die Vpn von Tesser und Coni.ee (1975) 
sollten je nach Versuchsbedingung 30, 60, 90 
oder 180 Sekunden iiber bestimmte Einstel- 
lungsobjekte nachdenken. AnschlieBend wurden 
die Einstellungen gemessen (die Einstellungen 
wurden auch zu Beginn des Experiments erfaBt). 
Der Prozentsatz der Einstellungsobjekte, bei 
dem eine Extremisierung der Einstellung statt- 
fand, war um so groBer, je mehr Zeit zum 
Nachdenken zur Verfiigung stand. Aufgrund 
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Abbildung 108 



mehrerer Untersuchungen kommt Tesser (1978) 
zu dem SchluB, daB Nachdenken deshalb zu 
einer starkeren Polarisierung der Einstellungen 
fiihrt, weil dadurch einerseits neue (mit der Ein- 
stellung konsistente) Meinungen gebildet wer- 
den, und andererseits vorhandene inkonsistente 
Meinungen «neu interpretiert» werden. Aller- 
dings gilt das nicht fur alle Einstellungen. Der 
Effekt tritt nur bei solchen Einstellungsobjekten 
auf, fur die die Vp ein gut entwickeltes Schema 
hat. AuBerdem ist der Effekt bei konsistenten 
Einstellungen groBer als bei inkonsistenten 
(Chaiken und Yates, 1985). 

4.45 Die Kongruitatstheorie von Osgood und 
Tannenbaum 

4.451 Die Theorie 

Die Kongruitatstheorie gehort zu den wenigen 
Ansatzen, die explizit die Starke (Intensitat, Po- 
larisation) von Relationen beriicksichtigen. Die- 
ses von Osgood und Tannenbaum (1955) ent- 
wickelte Modell beschrankt sich allerdings wie 
Heiders Balancetheorie auf drei kognitive Ele- 
mente. Es handelt sich dabei aber nicht wie bei 
Heider um beliebig interpretierbare Elemente, 
sondern um eine ganz bestimmte Situation. Die 
Kongruitatstheorie hat das Ziel, Aussagen iiber 
Einstellungsanderungen durch Kommunikation 
zu machen 16 . 

Um die Besonderheiten des Kongruitatsmodells 
besser darstellen zu konnen, verwende ich zu- 
nachst das HEiDERsche Schema zur Darstellung 
der typischen Situation mit Sender, Empfanger 
und Inhalt (Objekt) der Mitteilung. Diese drei 
notwendigen Bestandteile jeder Kommunikation 



16 Die Theorie ist jedoch auch in anderen Fallen anwendbar. 



werden als kognitive Elemente betrachtet. Au- 
Berdem gibt es eine (positive oder negative) 
Beziehung des Empfangers zum Sender und zum 
Einstellungsobjekt. Die Mitteilung des Senders 
kann hinsichtlich des Einstellungsobjekts eben- 
falls positiv oder negativ sein und wird als Rela- 
tion zwischen Sender und Einstellungsobjekt 
aufgefaBt (siehe Abbildung 108). 

Die ersten vier Falle sind balanciert: (1) ein 
positiv bewerteter Sender auBert sich positiv 
iiber ein positiv bewertetes EO; (2) ein negativ 
bewerteter Sender auBert sich positiv iiber ein 
abgelehntes EO; (3) ein positiv bewerteter Sen- 
der auBert sich negativ iiber ein abgelehntes EO; 
(4) ein negativ bewerteter Sender auBert sich 
negativ iiber ein positiv bewertetes EO. Diese 
Situationen sind nach Heider balanciert und 
spannungsfrei. Es besteht daher keine Notwen- 
digkeit einer Einstellungsanderung. 

Die Falle (5) bis (8) sind nicht balanciert; (5) ein 
positiv bewerteter Sender auBert sich negativ 
iiber ein positives EO; (6) ein negativ bewerteter 
Sender auBert sich negativ iiber ein negatives 
EO; (7) ein positiv bewerteter Sender auBert sich 
positiv iiber ein negatives EO, (8) ein negativer 
Sender auBert sich positiv iiber ein positives EO. 
In diesen Fallen bestehen Spannungen. Die In- 
konsistenz muB reduziert werden, indem man 
entweder das Einstellungsobjekt neu bewertet 
(umwertet) oder den Sender oder beide. In die- 
sen Situationen liegen AnstoBe fiir Einstellungs- 
anderungen vor. 

Beziiglich der Situationen (5) bis (8) stimmen 
Osgood und Tannenbaum mit Heider iiberein: 
Es handelt sich um inkonsistente Situationen, es 
miissen Anderungen auftreten. Hinsichtlich der 
ersten vier Situationen bestehen Differenzen 
zwischen den beiden Theorien. Das liegt darin. 
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daB die Kongruitatstheorie eine wesentlich 
scharfere Definition der Konsistenz verwendet. 
Kongruenz (oder Kongruitat) ist ein Spezialfall 
der Balance. Nicht jede balancierte Struktur ist 
kongruent, aber jede kongruente Struktur ist 
balanciert. Nach Osgood und Tannenbaum 
strebt man aber nicht nur nach Balance, sondern 
dariiber hinaus nach dem sozusagen noch besse- 
ren Zustand der Kongruenz. 

Ob die ersten vier Falle der Abb. 108 nicht nur 
balanciert, sondern auch kongruent sind, laBt 
sich erst feststellen, wenn die Situation genauer 
analysiert wird, namlich wenn die Intensitaten 
oder Polarisationen der Beziehungen gemessen 
werden. Um das Modell nicht komplizierter als 
unbedingt notwendig zu gestalten, unterschei- 
den Osgood und Tannenbaum nur global zwi- 
schen positiven und negativen Mitteilungen. Bei 
den beiden anderen Relationen (zwischen Emp- 
fanger und Sender sowie zwischen Empfanger 
und Einstellungsobjekt) wird aber nicht nur das 
Vorzeichen, sondern auch der Polarisationsgrad 
beriicksichtigt. Jeder dieser beiden Relationen 
werden Werte zwischen -3 und + 3 zugeordnet. 
In der Praxis werden die betreffenden Zahlen- 
werte mit Hilfe des Polaritatsprofils ermittelt 
(siehe Abschnitt 4.12). 

Im Kongruitatsmodell gibt es zwei Definitionen 
der Kongruenz, eine fur positive und eine fur 
negative Mitteilungen. Bei einer positiven Mit- 
teilung liegt Kongruenz dann vor, wenn die 
Beziehungen des Empfangers zum Sender und 
zum Einstellungsobjekt gleiche Vorzeichen ha- 
ben und genau gleiche Zahlenwerte (also gleiche 
Polarisationsgrade). Nach dieser Definition ent- 
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steht also schon eine Spannung (eine Inkongru- 
enz), wenn sich beispielsweise ein sehr positiv 
bewerteter Sender positiv iiber ein nur schwach 
positives Objekt auBert (siehe Abbildung 109). 
Bei einer negativen Mitteilung liegt Kongruenz 
dann vor, wenn die Beziehungen des Empfan- 
gers zum Sender und zum Einstellungsobjekt 
verschiedene Vorzeichen haben und genau glei- 
che Polarisationsgrade (die Zahlenwerte ohne 
Beriicksichtigung des Vorzeichens, die soge- 
nannten Absolutbetrage, miissen gleich sein). 
Diese Definitionen sind natiirlich viel scharfer 
als diejenigen Heiders, doch ist zu iiberlegen, 
ob nicht eine etwas groBziigigere Festlegung 
realistischer gewesen ware (z. B. daB Kongruenz 
vorliegt, solange die Differenz der absoluten 
Zahlenwerte der beiden Relationen unterhalb 
einer festen Grenze liegt, etwa kleiner als 1 ist). 
Wird durch eine Mitteilung eine Inkongruenz 
(oder gar ein nicht balancierter Zustand) hervor- 
gerufen, so werden auf der Seite des Empfangers 
Tendenzen auftreten, das gestorte kognitive Sy- 
stem wieder kongruent zu machen. Das ge- 
schieht, wie gesagt, durch Anderung einer der 
beiden oder beider Relationen zwischen Emp- 
fanger und Sender bzw. Einstellungsobjekt. Das 
Kongruitatsmodell macht jedoch im Gegensatz 
zu alien anderen Konsistenztheorien vollig pra- 
zise Aussagen dariiber, wie das kognitive 
Gleichgewicht wieder hergestellt wird. Dazu 
wird das im vorigen Abschnitt erwahnte Polari- 
sationsprinzip verwendet. Es besagt in seiner 
einfachsten Form, daB Einstellungen um so 
schwieriger zu andern sind, je extremer sie sind 
(je weiter von Null entfernt oder je groBer der 
Absolutbetrag der Intensitat einer Relation ist). 
Diese Hypothese wird durch die Ergebnisse von 
Tannenbaum (1956) belegt (Abbildung 110). 
Eine unerwartete Ausnahme stellt allerdings der 
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Umstand dar, daB neutrale Einstellungen nach 
den Ergebnissen von Tannenbaum etwas 
schwieriger zu andem sind als schwach polari- 
sierte. 

Wie wird Kongruenz wiederhergestellt? Die Be- 
wertungen von Sender und Einstellungsobjekt 
werden geandert, und zwar ist das AusmaB jeder 
Bewertungsanderung umgekehrt proportional 
zum anfanglichen Polarisationsgrad. Beide Ele- 
mente werden also umgewertet, wobei sich aber 
der Wert des von vornherein extremer bewerte- 
ten Elements weniger andert. AuBert sich bei- 
spielsweise ein sehr positiver Sender positiv 
iiber ein schwach positives Einstellungsobjekt, 
dann wird dadurch vor allem das Einstellungsob- 
jekt aufgewertet (und der Sender nur ganz 
schwach abgewertet). AuBert sich jedoch ein nur 
schwach positiver Sender positiv iiber ein extrem 
positives Einstellungsobjekt, dann wird dadurch 
in erster Linie der Sender aufgewertet (und das 
Einstellungsobjekt leicht abgewertet). 

Der zentrale Satz des Kongruitatsmodells, daB 
die Betrage der Bewertungsanderungen umge- 
kehrt proportional zu den urspriinglichen Polari- 
sationsgraden sind (unter der Nebenbedingung, 



daB die endgiiltigen Bewertungen gleiche Abso- 
lutwerte haben), ist wortlich zu verstehen. Neh- 
men wir an, ein mit + 3 bewerteter SenderauBert 
sich positiv iiber ein Objekt, dessen Bewertung 
+ 1 betragt. Hier liegt zwar Balance, aber nicht 
Kongruenz vor. Die Bewertungen von Sender 
und Einstellungsobjekt miissen einander ange- 
glichen werden. Da der Sender urspriinglich 
dreimal so stark polarisiert war wie das Objekt, 
muB die Bewertungsanderung des Objekts drei- 
mal so groB sein wie die des Senders. Die Aus- 
gangsdistanz zwischen Sender und Objekt be- 
tragt 2. Diese Distanz wird im Zuge der Kongru- 
enzherstellung folgendermaBen iiberwunden: 
Der Sender wird um den Betrag 0,5 abgewertet 
und das Objekt um 1,5 aufgewertet (1,5 ist das 
Dreifache von 0,5). Damit haben beide Ele- 
mente einen Wert von 25 und das kognitive 
System ist wieder kongruent. 

Das eben besprochene Beispiel und einige an- 
dere sind in Abbildung 111 veranschaulicht. Um 
komplizierte Uberlegungen (wie im vorigen Ab- 
satz) zu vermeiden, verwendet man besser fol- 
gende einfache Formeln, die das exakte mathe- 
matische Aquivalent der bisher umgangssprach- 
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lich formulierten Aussagen sind. (Mit Hilfe die- 
ser Formeln kann der Leser auch leicht die Bei- 
spiele der Abbildung 111 nachrechnen.) 

Fiir positive Relationen zwischen Sender und 
Objekt (positive Mitteilungen) gilt: 



A S = 



I EO I 

I S I + I EO I 



(EO-S) 



A (EO) = — (S-EO) 

I S ) + I EO I 



S = Bewertung des Senders 
I S I = Absolutbetrag der Senderbewertung 
A (S) = Betrag, um den die Senderbewertung 
geandert wird 

EO = Bewertung des Einstellungsobjekts 
I EO I = Absolutbetrag von EO 
A (EO) = Betrag, um den die Objektbewertung 
geandert wird 

Bei einer negativen Relation zwischen Sender 
und Objekt gilt: 



A S 



I EO I 

! S I + I EO I 



(- S - EO) 



A (EO) = — (- S - EO) 

I S 1 + I EO I 

Aus diesen Formeln kann man ablesen, daB es im 
Kongruitatsmodell nur eine Ausnahme von der 
Regel gibt, daB beide Bewertungen geandert 
werden. Diese Ausnahme liegt dann vor, wenn 
eines der Elemente urspriinglich neutral bewertet 
war. In diesem Fall andert sich nur die Bewer- 
tung des urspriinglich neutralen Elements, das 
andere Element ist stabil (vgl. Beispiele 4 und 5 
in Abbildung 111). 

Ein groBer Vorteil des Kongruitatsmodells be- 
steht darin, daB es genaue Vorhersagen iiber die 
Art der Inkonsistenzreduktion macht. Nehmen 
wir folgendes an: Ein positiv bewerteter Sender 
auBert sich positiv iiber ein negatives Einstel- 
lungsobjekt. Diese Inkonsistenz kann beseitigt 
werden, indem entweder der Sender abgewertet 
oder das Objekt aufgewertet wird. Mit Hilfe des 
Polarisationsprinzips trifft die Kongruitatstheo- 
rie eine Entscheidung zwischen diesen beiden 
Moglichkeiten: Wenn die Objektbewertung star- 
ker polarisiert ist als die Senderbewertung, er- 
folgt eine negative Senderbewertung (und die 



Einstellung zum Objekt andert sich nur geringfii- 
gig). Ist die Einstellung zum Sender extremer als 
die zum Objekt, wird das Objekt nach der Mittei- 
lung positiv bewertet (und die Senderbewertung 
wird nur wenig verandert). In diesem Sinn lassen 
sich auch die in Abschnitt 4.333 referierten Er- 
gebnisse von Bergin (1962) und Aronson, 
Turner und Carlsmith (1963) interpretieren: 
Ein nur schwach positiver oder neutraler Sender 
kann deshalb keine groBen Einstellungsanderun- 
gen erzielen, weil die Inkonsistenz hauptsach- 
lich durch Senderabwertung reduziert wird, wo- 
bei die Einstellung des Empfangers zum Objekt 
relativ unverandert bleibt. 

Das Kongruitatsmodell wurde erstmals von 
Tannenbaum (1953) empirisch gepriift. Zuerst 
wurden die Einstellungen von 405 Vpn zu ver- 
schiedenen Sendem und Objekten gemessen. 
Danach erhielten die Vpn (fingierte) Mitteilun- 
gen einzelner Sender iiber bestimmte Objekte 
und abschlieBend wurden wieder die entspre- 
chenden Einstellungen festgestellt. Die Uberein- 
stimmung zwischen den von der Theorie voraus- 
gesagten und den empirisch ermittelten Einstel- 
lungsanderungen war auBerordentlich hoch (der 
Korrelationskoeffizient betrug + 0,91). 

Neuere Untersuchungen (Norris, 1965; Sta- 
CHOWIAK und Moss, 1965) zeigten, daB die 
exakten numerischen Voraussagen der Kongrui- 
tatstheorie nicht immer zutreffen. In der Regel 
stimmt aber mindestens die vorausgesagte Rich- 
lung der Einstellungsanderung, so daB die quali- 
tativen Aussagen der Theorie nach wie vor 
brauchbar und wertvoll sind. 

Tannenbaum und Gengel (1966) demonstrier- 
ten, vom Kongruitatsmodell ausgehend, die 
Moglichkeit einer indirekten Einstellungsande- 
rung, d. h. die Anderung der Einstellung zu 
einem Objekt, das in der Mitteilung iiberhaupt 
nicht erwahnt wird. Im ersten Schritt wurde eine 
Mitteilung eines bestimmten Senders iiber ein 
Einstellungsobjekt prasentiert. Dann wurde (un- 
abhangig davon und ohne den Sender zu erwah- 
nen) die Einstellung zum Objekt geandert, so 
daB eine Inkonsistenz entstand. Wie vorausge- 
sagt, anderte sich daraufhin auch spontan die 
Einstellung zum Sender. 

Ein weiteres Modell, das die Starke von Relatio- 
nen beriicksichtigt, wurde von Mohazab und 
Feger (1985) entwickelt. Das Modell ist auf 
Triaden (3 Elemente und 3 Relationen) anwend- 
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bar. Es macht keine Anderungsvoraussagen, 
sondem definiert die Balanciertheit einer Struk- 
tur. Der Grad der Balanciertheit M’ wird durch 
folgende Formel festgelegt: 

M' = s + 1 — m 

In dieser Formel bedeutet s die Starke der am 
wenigsten positiven (oder der negativsten) Rela- 
tion, m die Starke der mittleren und 1 die Starke 
der positivsten (oder am wenigsten negativen) 
Relation (s = small, m = medium, 1 = large). 
Die psychologische Begriindung der Formel ist 
etwas kompliziert, so daB ihre Darstellung in 
einem einfiihrenden Fehrbuch nicht angebracht 
ist. Der Feser moge jedoch anhand der Formel 
iiberlegen, welche Arten von Zahlenkonstella- 
tionen zu groBen oder kleinen Werten von M’ 
fiihren. 

Durch Einsetzen geeigneter Zahlen (z. B. + 1 
fur positive und - 1 fur negative Relationen) ist 
leicht zu zeigen, daB die Formel mit Heiders 
Balancetheorie iibereinstimmt. Ftir balancierte 
Triaden (3 positive oder 1 positive und 2 nega- 
tive Relationen) erhalt man (bei Einsetzen von 
+ 1 und - 1) M’ = 1. Ftir unbalancierte Triaden 
(3 negative oder 2 positive und 1 negative Rela- 
tion) erhalt man M’ = - 1. 

Das Modell wird sehr gut durch Daten bestatigt. 
Sowohl Haufigkeitsdaten (Mohazab und Fe- 
GER, 1985) wie Valenzurteile iiber den Grad der 
Angenehmheit verschiedener Situationen (Hot- 
ter, 1987) zeigen sehr ho he Ubereinstimmun- 
gen mit dem Balanceindex M’. In drei (von 
insgesamt vier) Versuchsbedingungen bei Hot- 
ter lagen die Korrelationen zwischen V alenzur- 
teilen und M’ bei 0,95 und waren durchwegs 
hoher als die (fur sich betrachtet ebenfalls be- 
achtlichen) Korrelationen mit anderen Balan- 
ceindizes. 

4.452 Stabilisierung von Einstellungen 
Aufgrund kongruitatstheoretischer Uberlegun- 
gen postulierte Tannenbaum (1967) vier Me- 
chanismen, die geeignet sind, Einstellungen zu 
stabilisieren und gegen Angriffe oder Uberre- 
dungsversuche resistent zu machen. Hier liegt 
also der gleiche Problemkreis vor, den McGuire 
in seiner Inokulationstheorie behandelte (vgl. 
Abschnitt 4.345). Wahrend McGuire aber seine 
Theorie hauptsachlich im Hinblick auf be- 
stimmte Arten von Einstellungen (namlich Tru- 



ismen) formulierte, sind Tannenbaums Aussa- 
gen vollig allgemein und gelten fur beliebige 
Einstellungen. 

Die vier Abwehrmechanismen sind Feugnung 
(denial), Senderabwertung (Source attack), Wi- 
derlegung (refutation) und Unterstiitzung (con- 
cept boost). Wie man (etwa anhand von Abbil- 
dung 108) leicht einsehen kann, sind alle diese 
Methoden geeignet, eine Einstellung zu verteidi- 
gen (und eventuell beizuhalten) und dennoch 
Inkonsistenzen zu vermeiden. Gehen wir von der 
Situation aus, daB sich ein positiver Sender nega- 
tiv iiber ein positives Einstellungsobjekt auBert 
(Beispiel (5) in Abbildung 108). Die Inkonsi- 
stenz kann ohne Einstellungsanderung durch 
Feugnung beseitigt werden. Es wird behauptet 
oder angenommen, der Sender hatte sich gar 
nicht negativ iiber das Objekt ausgesprochen. 
Den gleichen Zweck erfiillt die Senderabwer- 
tung. Dadurch wird Situation (5) der Abbildung 
108 in Situation (4) umgewandelt, also in eine 
konsistente Situation iibergefiihrt. Die Widerle- 
gung der Argumente des Senders macht dessen 
Angriff gegenstandslos. Schwache oder sogar 
widerlegbare Argumente sind sicher weniger 
storend und konsistenzgefahrdend als glaub- 
hafte. SchlieBlich bleibt noch die Moglichkeit 
der Unterstiitzung der Einstellung zum Objekt 
durch positive Argumente. In diesem Fall ware 
es am giinstigsten, wenn durch die Unterstiit- 
zung die Einstellung noch positiver wird, denn 
extreme Einstellungen sind schwieriger zu an- 
dem als neutrale. Widerlegung und Unterstiit- 
zung entsprechen McGuires Inokulation und 
Unterstiitzung, werden aber von Tannenbaum 
anders begriindet, so daB die allgemeine An- 
wendbarkeit dieser Techniken deutlich wird. 

In einem Experiment von Tannenbaum, Ma- 
cauley und Norris (1966) wurde die Wirksam- 
keit dieser vier Abwehrtechniken verglichen. In 
vier Versuchsbedingungen (Immunisierung) er- 
folgte zuerst die Festigung und dann der Angriff. 
Die Leugnung bestand darin, daB gesagt wurde, 
die nachfolgenden Argumente (der Angriff) 
seien irrtiimlich dem sehr angesehenen Sender X 
zugeschrieben worden. In der Senderabwer- 
tungsbedingung wurden vor dem Angriff glaub- 
wiirdige negative AuBerungen iiber den Sender 
gemacht. Die beiden anderen Bedingungen wa- 
ren ahnlich wie bei McGuire (siehe Abschnitt 
4.343). 
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Tabelle 38 




Leugnung 


Senderabwertung 


Widerlegung 


Unterstutzung 


Kontrollbedingung 


11,77 


11,86 


11,70 


11,22 


Immunisierung 


9,06 


10,62 


12,46 


10,85 


Wiederherstellung 


9,96 


8,54 


10,45 


- 


Angriff allein 


8,56 


8,30 


8,82 


8,39 



Die Zahlen sind Mittelwerte der einzelnen Versuchsgruppen auf 15-Punkte-Skalen (1 = vollige Ablehnung, 
15 = vollige Zustimmung). 



In drei weiteren Versuchsbedingungen (Wieder- 
herstellung) erfolgte zuerst der Angriff und dann 
die Festigung der Einstellungen. Die Unterstiit- 
zungstechnik wurde bei den Wiederherstellungs- 
bedingungen ausgelassen. AuBerdem wurden 
noch Versuchsbedingungen mit Angriff allein 
(ohne Unterstutzung) und Kontrollgruppen ohne 
Angriff und ohne Festigung verwendet. Die Er- 
gebnisse der abschlieBenden Einstellungsmes- 
sungen zeigt Tabelle 38. 

Die eben dargestellten und andere Ergebnisse 
(Macauley, 1965) lassen den SchluB zu, daB 
wohl alle vier Abwehrmechanismen brauchbar 
sind, sich aber hinsichtlich ihrer Wirksamkeit 
unterscheiden. Am wirksamsten scheint die Wi- 
derlegung (Inokulation) zu sein, gefolgt von 
Unterstutzung und Senderabwertung. Die Sen- 
derabwertung ist jedoch nur in der Immunisie- 
rungsreihenfolge (erste Stabilisierung, dann An- 
griff) zielfuhrend, nicht aber bei der Wiederher- 
stellungssequenz (erst Angriff, dann Abwehr). 
Zur Wiederherstellung einer bereits angegriffe- 
nen Einstellung eignen sich Leugnung und Wi- 
derlegung etwa gleich gut. 

Weitere Experimente von Tannenbaum und 
seinen Mitarbeitern untersuchten die kombinier- 
ten Wirkungen verschiedener Stabilisierungs- 
strategien. So zeigten Tannenbaum und Nor- 
ris (1965), daB die Kombination von Widerle- 
gung und Senderabwertung wirksamer ist, als 
jede dieser Strategien allein (und zwar sowohl in 
der Immunisierungs- wie in der Wiederherstel- 
lungssequenz). Ebenso wirken Leugnung und 
Widerlegung additiv (Macauley, 1965). Die- 
ser additive Effekt tritt jedoch nicht bei alien 
Kombinationen von Abwehrstrategien auf (siehe 
dazu Tannenbaum 1967, 1968). 



4.46 Dissonanztheorie 

4.461 Einstellungsanderung durch 
einstellungsdiskrepantes Verhalten 
Die Dissonanztheorie von Festinger (1957) ist 
dem Leser bereits u. a. aus dem Einleitungskapi- 
tel (1.34) und aus dem Kapitel liber Konflikt 
(2.522) bekannt. Hier sollen einleitend einige 
grundlegende Unterschiede zwischen der Dis- 
sonanztheorie und alien anderen Konsistenz- 
theorien erwahnt werden. Dieser Unterschied 
betrifft bereits die Grundbegriffe. Sowohl kogni- 
tive Elemente wie kognitive Relationen sind in 
der Dissonanztheorie anders, namlich viel glo- 
baler und komplizierter definiert. Die Elemente 
der Dissonanztheorie sind in den anderen Konsi- 
stenzmodellen bereits minimale Strukturen, 
namlich Meinungen (also zwei Elemente und 
eine Relation zwischen ihnen). Die Relationen 
der Dissonanztheorie sind solche des Wider- 
spruchs und der Vertraglichkeit und nicht ein- 
fach positive oder negative Bewertungen bzw. 
Verbindungen. 

AuBerdem ist die Dissonanztheorie das einzige 
Konsistenzmodell, das in irgendeiner Weise eine 
Beziehung zwischen kognitiven Prozessen und 
Verhalten herstellt. Insbesondere lassen sich aus 
der Dissonanztheorie Hypothesen iiber einstel- 
lungsdiskrepantes Verhalten ableiten (Verhal- 
ten, das den eigenen Einstellungen wider- 
spricht). Es wird angenommen, daB einstel- 
lungsdiskrepantes Verhalten Dissonanz erzeugt. 
Ein Weg zur Reduzierung oder Beseitigung die- 
ser Dissonanz ist die Anderung der Einstellung 
dergestalt, daB Einstellung und Verhalten wieder 
vertraglich sind (nachdem man beispielsweise 
eine Luge iiberzeugend und oft erzahlt hat, 
glaubt man vielleicht selbst daran). 
Dissonanzreduktion (in unserem Fall Anpassung 
der Einstellung an das Verhalten) tritt jedoch nur 
dann ein, wenn die Dissonanz ein bestimmtes 
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MaB ubersteigt. Die Dissonanz bei einstellungs- 
diskrepantem Verhalten ist kleiner, wenn eine 
auBere Rechtfertigung (z. B. ansehnliche Beloh- 
nung) fur das Verhalten vorhanden war, als 
wenn es keine oder nur unzureichende Rechtfer- 
tigung gab. Daher kommt die Dissonanztheorie 
zu der scheinbar paradoxen Aussage: Einstel- 
lungsdiskrepantes Verhalten fiihrt bei kleinem 
oder fehlendem Anreiz fur dieses Verhalten zu 
einer Einstellungsanderung, bei einem starken 
Anreiz jedoch nicht. 

Diese Hypothese wurde bereits von Festinger 
und Carlsmith (1959) bestatigt. Die Vpn muB- 
ten gegen besseres Wissen andere zur Teilnahme 
an einem «interessanten» - in Wahrheit auBerst 
langweiligen - Experiment uberreden. Diejeni- 
gen Vpn, die fur diese «Liige» gut bezahlt wur- 
den, anderten ihre Einstellung zu dem Experi- 
ment nicht. Die anderen, sehr schlecht entlohn- 
ten Vpn hielten das Experiment nach der Luge 
tatsachlich fur recht interessant (vgl. Abschnitt 
1.343). 

Spatere, ahnliche Experimente unterstutzten 
ebenfalls die Hypothese, z. B. Cohen (1962). 
Die Vpn (Studenten) sollten einen langeren 
einstellungsdiskrepanten (polizeifreundlichen) 
Aufsatz schreiben. Wie erwartet, war die Ein- 
stellungsanderung um so geringer, je groBer die 
in Aussicht gestellte Belohnung fur diesen Auf- 
satz war (siehe Tabelle 39). Die Vpn in der 
Bedingung mit der groBten Belohnung hatten 
nach dem einstellungsdiskrepanten Verhalten 
etwa die gleiche negative Einstellung wie die 
Kontrollgruppe (in der Kontrollgruppe wurde 
kein Aufsatz geschrieben und keine Belohnung 
gegeben; hier wurde nur die Einstellung gemes- 
sen). 

Die Hypothese iiber einstellungsdiskrepantes 
Verhalten und die entsprechenden experimentel- 
len Daten blieben nicht unangefochten. Diese 
Ergebnisse sind nicht nur fur viele Menschen 



Tabelle 39 



Einstellung 
nach dem Aufsatz 


10 Dollar 


2,32 


5 Dollar 


3,08 


1 Dollar 


3,41 


0,50 Dollar 


4,54 


Kontrollgruppe 


2,10 



kontraintuitiv, sondern widersprechen auch bei 
oberflachlicher Betrachtung dem lemtheoreti- 
schen Denken. Danach sollte es eher bei groBen 
als bei kleinen Belohnungen zu einer Einstel- 
lungsanderung kommen. 

Tatsachlich gelang es Rosenberg (1965) in 
einem Experiment, in dem ebenfalls ein einstel- 
lungsdiskrepanter Aufsatz zu schreiben war, ei- 
nen Belohnungseffekt und keinen Dissonanz- 
effekt zu erzielen: Je groBer die Belohnung fur 
einstellungsdiskrepantes Verhalten war, desto 
groBer war auch die anschlieBende Einstellungs- 
anderung. Dieses Ergebnis widerspricht jedoch 
nicht unbedingt, wie vielfach falschlich ange- 
nommen wurde, der Dissonanztheorie. Es sollte 
nicht die Frage gestellt werden: Ist die Disso- 
nanztheorie oder die Lemtheorie wahr? Sondern 
man sollte fragen: Unter welchen Bedingungen 
treffen die Vorhersagen der Lerntheorie ein und 
unter welchen Bedingungen die der Dissonanz- 
theorie? 

Ein in diesem Sinne aufschluBreiches Experi- 
ment wurde von Linder, Cooper und Jones 
(1967) durchgefuhrt, bei dem sich der Faktor 
Entscheidungsfreiheit als wesentlich heraus- 
stellte. Ein genauer Vergleich der Experimente 
von Cohen (1962) und Rosenberg (1965) 
zeigte namlich, daB Cohens Vpn vollige Ent- 
scheidungsfreiheit hatten, ob sie das einstel- 
lungsdiskrepante Verhalten durchfiihren oder 
lieber nicht weiter an dem Experiment teilneh- 
men wollten. Bei Rosenberg war diese Ent- 
scheidungsfreiheit nicht unbedingt gegeben. 
Entscheidungsfreiheit ist jedoch in diesem Fall 
eine notwendige Bedingung fur das Entstehen 
von Dissonanz. Wenn einstellungsdiskrepantes 
Verhalten erzwungen wird, dann ist dieser au- 
Bere Zwang ja bereits eine Rechtfertigung dieses 
Verhaltens (man hat eben so handeln miissen, 
eine andere Moglichkeit gab es nicht). Daher 
kann keine Dissonanz entstehen und es ist auch 
kein Dissonanzeffekt, sondern ein Belohnungs- 
effekt zu erwarten. 

Wenn die Vp andererseits einstellungsdiskrepant 
handelt, obwohl eine Weigerung moglich gewe- 
sen ware, dann entsteht Dissonanz. Um diese 
Hypothese zu priifen, verwendeten Linder, 
Cooper und Jones (1967) vier Versuchsbedin- 
gungen: Wahlfreiheit und niedriger Anreiz, 
Wahlfreiheit und ho her Anreiz, keine Wahlfrei- 
heit und niedriger Anreiz sowie keine Wahlfrei- 
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Tabelle 40 




Anreiz gering (Dollar 0,50) 


Anreiz hoch (Dollar 2,50) 


Keine Entscheidungsfreiheit 


1,66 


2,34 


Entscheidungsfreiheit 


2,96 


1,64 



Eine hohere Zahl bedeutet eine positivere Einstellung. Der Einstellungswert der Kontrollgruppe (nur Einstel- 
lungsmessung ohne Aufsatz und ohne Belohnung) betrug 1,71. 



heit und hoher Anreiz. Die Ergebnisse bestatigen 
voll und ganz die Hypothese (siehe Tabelle 40). 
Vollig analoge Ergebnisse erbrachten Holmes 
und Strickland (1970). Auch andere Autoren 
zeigten, daB man ganz gezielt sowohl Beloh- 
nungs- wie Dissonanzeffekte hervorrufen kann 
(z. B. Carlsmith, Collins und Helmreich, 
1966; Rossomondo und Weiss, 1970), jedoch 
spielen bei diesen Experimenten auch andere 
Variablen als die Entscheidungsfreiheit eine 
Rolle - z. B. das AusmaB an Bindung (commit- 
ment, siehe Abschnitt 1.342). Eine offentlich 
sichtbare einstellungsdiskrepante Handlung 
fiihrt eher zu einem Dissonanzeffekt als eine 
private. 

Die Ergebnisse der zahlreichen neueren Experi- 
mente iiber die Wirkungen einstellungsdiskre- 
panten Verhaltens legen die Vermutung nahe, 
daB Entscheidungsfreiheit bloB eine notwen- 
dige, aber keine hinreichende Bedingung fur das 
Auftreten von Dissonanzeffekten ist. AuBer der 
Entscheidungsfreiheit sind die Erwartung nega- 
tiver Konsequenzen der einstellungsdiskrepan- 
ten Handlung und ein hohes MaB an Bindung 
wesentlich fur die Entstehung von Dissonanz- 



effekten. (Eine ausfiihrliche Zusammenfassung 
der umfangreichen einschlagigen Literatur fin- 
det man bei Cooper und Fazio, 1984, und 
Frey, 1971.) Dieses Thema wird im nachsten 
Abschnitt ausfuhrlich behandelt. 

Eine wichtige erganzende und prazisierende Hy- 
pothese stammt von Gerard (1967; Gerard, 
Conolly und Wilhelmy, 1974). Gerard un- 
terscheidet unzureichende, zureichende (ad- 
equate) und «iiberreichliche» (oversufficient) 
Belohnungen, und postuliert, daB durch iiber- 
reichliche Belohnung genau so wie durch unzu- 
reichende Belohnung eine Anpassung der Ein- 
stellung an das Verhalten erzielt wird. In diesem 
Fall iiberwiegt die Annehmlichkeit der reichen 
Belohnung bei weitem die Unannehmlichkeit 
der Dissonanz und das einstellungsdiskrepante 
Verhalten erwirbt (nach Gerard et al.) sekun- 
dare Verstarkerqualitaten. Dadurch entsteht eine 
positive Einstellung zu dem betreffenden Ver- 
halten und damit eine Einstellungsanderung. So- 
mit ergibt sich insgesamt - unter der Vorausset- 
zung von Entscheidungsfreiheit - eine U-for- 
mige Beziehung zwischen AusmaB der Einstel- 
lungsanderung und Hohe der Belohnung fiir ein- 



AusmaB der 
Einstellungs- 
anderung 




unzureichende ausreichende uberreichliche AusmaB der 

Belohnung Belohnung Belohnung Belohnung 



Abbildung 112 
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stellungsdiskrepantes Verhalten (s. Abbildung 
112). Ein Dissonanzeffekt (d. h. eine inverse 
Beziehung zwischen Belohnungshohe und Ein- 
stellungsanderung) ist also nur im Bereich zwi- 
schen unzureichender und zureichender Beloh- 
nung zu erwarten (im linken Teil der Kurve in 
Abbildung 112). Im Bereich zwischen zurei- 
chender und iiberreichlicher Belohnung besteht 
eine direkte Beziehung zwischen Belohnungs- 
hohe und Einstellungsanderung (Belohnungsef- 
fekt). Die Hypothese von Gerard wurde mehr- 
fach experimentell bestatigt (Frey, Irle und 
HOCHGURTEL, 1979, bzw. Hochgurtel, Frey 
und Gotz. 1973; Gerard, Conolly und Wil- 
HELMY, 1974). 

In den bisher in diesem Abschnitt besprochenen 
Experimenten wurden anfanglich negative Ein- 
stellungen in positive umgewandelt. Es gibt auch 
zahlreiche Belege fur den umgekehrten Fall: 
Anfanglich positive Einstellungen werden durch 
einstellungsdiskrepantes negatives Verhalten 
(z. B. Vermeiden) schlieBlich negativ. Aron- 
son und Carlsmith (1963) stellten zuerst die 
Beliebtheitsgrade verschiedener Spielsachen bei 
einer Gruppe drei- bis vierjahriger Kinder fest. 
Dann wurde jedem Kind verboten, ein bestimm- 
tes (sehr beliebtes) Spielzeug wahrend der an- 
schlieBenden Abwesenheit des Versuchsleiters 
zu beniitzen. Die Kinder wurden unbemerkt be- 
obachtet und hielten das Verbot ein. In einer 
Versuchsbedingung wurde das Verbot sehr 
freundlich, fast als Bitte, formuliert. In der zwei- 
ten Versuchsbedingung wurden massive Dro- 
hungen mit dem Verbot verbunden. 

Das Nichtverwenden eines beliebten Spielzeugs 
ist sicher ein einstellungsdiskrepantes Verhal- 
ten. Zu Dissonanz und daher zu einer Einstel- 
lungsanderung (Abwertung) wird es aber nur in 
der ersten Versuchsbedingung (freundliches 
Verbot) kommen, denn in der zweiten Ver- 
suchsbedingung ist das Vermeidungsverhalten 
gut begriindet (Angst vor den angedrohten Stra- 
fen). 

Nach der Beobachtungsphase (etwa 10 Minuten) 
betrat der VI wieder den Raum und es wurde 
nochmals die Beliebtheitsrangreihe der vorhan- 
denen Spielsachen ermittelt. Wie erwartet, hat- 
ten viele Kinder der ersten Versuchsgruppe 
(sanftes Verbot) das verbotene Spielzeug abge- 
wertet, aber kein einziges Kind der zweiten 
Versuchsgruppe. Die Ergebnisse der zweiten 



Versuchsbedingung waren fast identisch mit de- 
nen der Kontrollgruppe (kein Verbot). 

Die eben illustrierte Hypothese wurde durch 
zahlreiche ahnliche Experimente bestatigt 
(Carlsmith, Ebbesen, Lepper, Zanna, Jon- 
cas und Abelson, 1969; Lepper, Zanna und 
Abelson, 1970; Ostfeld und Katz, 1969). Es 
konnten auch Langzeiteffekte bis zu sechs Wo- 
chen festgestellt werden (Freedman, 1965 b). 
AbschlieBend sei noch erwahnt, daB die in die- 
sem Abschnitt referierten Ergebnisse auch im 
Rahmen einer anderen Theorie interpretiert wer- 
den konnen, namlich mit Hilfe der Selbstwahr- 
nehmungstheorie von Bem ( 1967, 1972). Davon 
wird im Abschnitt 5.43 die Rede sein. 

4.462 Notwendige Bedingungen fur Dissonanz 
Die neuere Dissonanzforschung hat sich - mit 
Ausnahme der Untersuchungen zur selektiven 
Informationsaufnahme (s. Abschnitt 4.22) - fast 
ausschlieBlich auf einstellungsdiskrepantes Ver- 
halten konzentriert, wobei zwei Fragen im Vor- 
dergrund standen. Erstens: Welche Bedingun- 
gen miissen erfullt sein, damit Dissonanz ent- 
steht? Zweitens: Welche Rolle spielen Aktivie- 
rungsprozesse (im Sinn von Aktivierung, = phy- 
siologische Aktivierung)? 

Auf die Rolle der von Festinger postulierten 
und von manchen Psychologen bestrittenen bzw. 
als unwichtig erachteten Aktivierungsvorgange 
wird spater eingegangen (im Abschnitt 5.43 iiber 
die Selbstwahrnehmungstheorie von Bem [ 1967, 
1972]). In diesem Abschnitt wollen wir die not- 
wendigen Bedingungen fur die Entstehung von 
Dissonanz eingehender betrachten. Durch minu- 
tiose Untersuchungen ist es gelungen, diese Be- 
dingungen sehr genau zu ermitteln (s. Cooper 
und Fazio, 1984). Abbildung 113 gibt einen 
Uberblick. 

Die erste Bedingung, die erfullt sein muB, ist das 
Auftreten oder besser das Herbeifuhren einer 
negativen Konsequenz. Die Vpn im Experiment 
von Festinger und Carlsmith (1959) sollten 
einen «Kollegen» beliigen (und ihm damit fal- 
sche Hoffnungen machen), indem sie ihm er- 
zahlten, daB ein in Wahrheit auBerst langweili- 
ges Experiment sehr interessant ist. Die falschen 
Hoffnungen des Kollegen sind eine negative 
Folge des einstellungsdiskrepanten Verhaltens. 
(Ein aversives Ereignis ist ein Ereignis, dessen 
Nichtauftreten man seinem Auftreten vorzieht.) 
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Abbildung 113 

Cooper und Worchel (1970) variierten das 
Experiment, indem der belogene Kollege bei 
einer Halfte der Vpn scheinbar durch die Liigen 
der Vpn vom positiven Charakter des Experi- 
ments iiberzeugt worden war, wahrend er bei den 
anderen Vpn von ihren Ausfuhrungen unbeein- 
druckt war und skeptisch blieb. Nur bei denjeni- 
gen Vpn, die den Kollegen erfolgreich belogen, 
trat die dissonanzbedingte Einstellungsanderung 
gegeniiber dem Experiment auf. 

Das einstellungsdiskrepante Verhalten allein ge- 
niigt also nicht, um Dissonanz hervorzurufen. Es 
mu(.) auBerdem negative Folgen bewirken. Ahn- 
liche Ergebnisse berichten Nel, Helmreich und 
Aronson (1969), deren Vpn eine einstellungs- 
diskrepante Rede fur die Legalisierung von Ma- 
rihuana halten sollten. Variiert wurde in drei 
Versuchsbedingungen die Art der Em pi anger. 
Diese hatten angeblich entweder eine festgefiigte 
(commited) Einstellung fur oder gegen die Lega- 
lisierung, oder sie hatten keinen festen Stand- 
punkt (und waren noch dazu Kinder). Nur in der 
dritten Versuchsbedingung kam es zu Einstel- 
lungsanderungen. Es entsteht offensichtlich 
keine Dissonanz, wenn ein aversives Ereignis 
voraussichtlich nicht durch die Handlung herbei- 
gefuhrt werden kann (weil die Zuhorer einem 
anderen Standpunkt fest verpflichtet sind), oder 
aber bereits vorhanden ist (weil die Zuhorer die 
unerwiinschte Einstellung schon haben). - Nel, 
Helmreich und Aronson (1969) erklarten ihr 
Ergebnis anders, namlich aufgrund von Selbst- 
wertbedrohung, worauf jedoch hier nicht naher 
eingegangen werden soil. 



Es scheint fur die Entstehung von Dissonanz 
(und dadurch bedingte Einstellungsanderungen) 
sogar gleichgultig zu sein, ob das Verhalten 
einstellungsdiskrepant oder -konsonant ist 
(Scher und Cooper, 1989). Entscheidend sind 
die aversiven Konsequenzen des Verhaltens. 
Auch einstellungskonsonantes Verhalten er- 
zeugt Dissonanz, wenn nur seine Folgen aversiv 
sind. 

Da es in diesem Zusammenhang nicht darauf 
ankommt, ob die negative Konsequenz tatsach- 
lich eintrifft oder nicht, sondern bloB darauf, daB 
man glaubt, sie werde eintreffen (oder daB sie 
eingetroffen ist), ist es gar nicht notig, das Ver- 
halten auszufiihren. Die bloBe Einwilligung 
(commitment oder Intention) zu einem solchen 
Verhalten geniigt bereits, um Dissonanz und 
Einstellungsanderungen hervorzurufen (Lin- 
der, Cooper und Wicklund, 1968). 

Die aversiven Konsequenzen miissen jedoch ir- 
reversibel sein (Davis und Jones, 1960). Wenn 
man von vomherein weiB, daB man den herbei- 
gefiihrten Schaden beseitigen oder ruckgangig 
machen kann, entsteht keine Dissonanz (bzw. 
die entstehende Dissonanz wird durch den Ent- 
schluB, die aversive Konsequenz zu beseitigen, 
eliminiert). Einige Vpn von Davis und Jones 
(1960) wuBten, daB sie die von ihnen beleidigte 
Zielperson spater treffen und ihr das negative 
Verhalten als Teil des Experiments erklaren kon- 
nen. Bei diesen Vpn waren keine Einstellungs- 
anderungen nachweisbar - im Gegensatz zu den 
anderen Vpn, die keine Moglichkeit der Ent- 
schuldigung und Richtigstellung hatten. 
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Die Bedeutung der Moglichkeit, negative Fol- 
gen ruckgangig zu machen, hat sich sehr deutlich 
in der Forschung zur selektiven Informationsauf- 
nahme gezeigt (s. Frey, 1986). Wenn sich her- 
ausstellt, daB eine reversible Entscheidung nega- 
tive Folgen brachte (d. h. man hat sich fur eine 
schlechte Alternative entschieden), kann man 
die dadurch entstandene Dissonanz durch selek- 
tive (entscheidungsunterstiitzende) Informa- 
tionsaufnahme reduzieren, oder dadurch, daB 
man sie ruckgangig macht und eine andere Alter- 
native wahlt. Solange man sich nicht fur eine 
neue Alternative entschieden hat, ist jedoch Dis- 
sonanz vorhanden. Diese kann auf verschiedene 
Arten reduziert werden, z. B. durch selektive 
Informationsaufnahme, durch Aufwertung der 
gewahlten Alternative (was als Folge der Infor- 
mationsselektivitat, aber auch ohne sie auftreten 
kann), oder indem man sich einredet, die Ent- 
scheidung ware erzwungen worden (Beispiel: 
«Du wolltest ja unbedingt dieses Auto haben»). 
Natiirlich sind manche Folgen nur teilweise re- 
versibel. Sofern aversive Restfolgen bleiben (im 
Autobeispiel etwa der Wertverlust), bleibt auch 
eine Restdissonanz. Damit kommen wir zum 
nachsten Punkt, der Entscheidungsfreiheit. 

DaB man durch sein Verhalten eine irreversible 
negative Folge verursacht hat oder herbeifuhren 
wird, ist eine bloB notwendige aber noch immer 
keine hinreichende Bedingung fur die Entste- 
hung von Dissonanz. Dissonanz entsteht erst 
dann, wenn man sich auBerdem fur diese Konse- 
quenz verantwortlich fiihlt (Wicklund und 
Brehm, 1976). Verantwortlichkeit besteht aus 
zwei Komponenten: Entscheidungsfreiheit und 
Vorhersehbarkeit der Verhaltenskonsequenzen. 
Wenn ein Verhalten negative Konsequenzen be- 
wirkt, fur die man nicht verantwortlich ist, weil 
man zu diesem Verhalten gezwungen wurde, 
entsteht keine (oder nur wenig) Dissonanz. Die 
wichtige Rolle der Entscheidungsfreiheit fur die 
Dissonanzentstehung wurde in zahlreichen Un- 
tersuchungen nachgewiesen, z. B. in der im vo- 
rigen Abschnitt beschriebenen Untersuchung 
von Linder, Cooper und Jones (1967). Auch 
Davis und Jones (1960) zeigten, daB durch 
negatives Verhalten gegeniiber einer sympathi- 
schen Person nur dann eine Verschlechterung 
der Einstellung zu ihr eintritt, wenn dieses Ver- 
halten (Zuschreibung negativer Eigenschaften) 
freiwillig erfolgte. 



Aber selbst negative Konsequenzen aufgrund 
freiwillig durchgefiihrten Verhaltens sind noch 
kein hinreichender Grund fur Dissonanz. Die 
Konsequenzen miissen auBerdem vorhersehbar 
sein. Wenn man durch freiwilliges Verhalten 
zwar eine aversive Konsequenz verursacht hat, 
aber nicht wissen konnte, daB diese Konsequenz 
auftreten wird, dann ist man vor sich selbst 
entschuldigt und fiihlt keine Dissonanz. Hier ist 
es wichtig, zwischen vorhergesehen und vorher- 
sehbar zu unterscheiden. Damit Dissonanz ent- 
steht, muB man die Konsequenz nicht unbedingt 
vorhergesehen haben. Es geniigt bereits, wenn 
man nach eingetretener Konsequenz (im nach- 
hinein) feststellt, daB man sie hatte voraussehen 
konnen. 

Diese Hypothese wurde von Goethals, Coo- 
per und Naficy (1979) bestatigt. Die Vpn soil- 
ten einstellungsdiskrepante Aufsatze schreiben. 
Ein Teil der Vpn glaubte, daB nur der VI die 
Aufsatze sehen wird. Eine zweite Gruppe von 
Vpn wuBte, daB die Aufsatze an ein Komitee 
geschickt werden, das unerwiinschte Folgen fur 
die Schreiber bewirken kann. Die dritte Gruppe 
erfuhr nur, daB einige Personen an den Aufsat- 
zen interessiert sind. Am Ende stellte sich fur 
alle Gruppen heraus, daB die Aufsatze an das 
Komitee geschickt werden. Die Vpn der ersten 
Gruppe zeigten keine Einstellungsanderungen, 
denn sie konnten nicht wissen, wer die Aufsatze 
lesen wird. In der zweiten Gruppe kam es zu 
Einstellungsanderungen, denn diese Vpn hatten 
die Folgen vorausgesehen. Am interessantesten 
ist die dritte Gruppe. Auch diese Vpn anderten 
ihre Einstellungen - offenbar weil ihnen im 
nachhinein klar wurde, sie hatten sich gleich 
denken konnen, wer ihre Aufsatze lesen wird. 
Von Festingers (1957) Aussage, daB Disso- 
nanz durch Widerspruch zwischen zwei Kogni- 
tionen entsteht, bis zu der minutiosen Analyse 
der Dissonanzbedingungen, die der spateren 
Forschung gelang, ist es ein weiter Weg. Weiter- 
entwicklungen von Theorien kommen in diesem 
AusmaB selten vor. Ein anderes Beispiel dafiir 
ist die Theorie der gelernten Hilflosigkeit, die im 
Abschnitt 2.54 beschrieben wurde. 

4.463 Dissonanz und Handlungskontrolle 
Weitere neue Einsichten in Dissonanzprozesse 
wurde durch die Unterscheidung zwischen Se- 
lektionsmotivation und Realisierungsmotivation 
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(Handlungskontrolle) ermoglicht (Kuhl, 1983). 
Wahrend sich die altere psychologische For- 
schung (in den ersten Jahrzehnten dieses Jahr- 
hunderts) ausfiihrlich mit Realisierungsmotiva- 
tion (mit «Willensakten») beschaftigte, wurde 
von der neueren Forschung fast ausschlieBlich 
die Selektionsmotivation behandelt. Die Selek- 
tionsmotivation umfaBt die Prozesse, die zu 
einer Entscheidung, also zur Auswahl eines 
Ziels oder einer Handlungsalternative fiihren. 
Diese Thematik ist Gegenstand der Femtheorien 
und der Erwartung-mal-Wert-Theorien (dazu 
zahlen z. B. die Ansatze von Rotter, 1954, 
sowie Fishbein und Ajzen, 1975, s. Abschnitte 
4.11, 4.12 und 4.243). Um eine einmal ausge- 
wahlte Handlung erfolgreich zu Ende zu fiihren - 
trotz Schwierigkeiten und verlockender Altema- 
tiven - ist eine mehr oder weniger groBe «Wil- 
lensanstrengung» notig. Das ist mit Realisie- 
rungsmotivation gemeint. Damit beschaftigt 
sich u. a. die Forschung zum Belohnungsauf- 
schub (Mischel, 1974, s. Abschnitt 2.446) und 
zur Handlungskontrolle (Kuhl, 1983, s. Ab- 
schnitt 2.548). 

Ahnliche Unterscheidungen wie Kuhl treffen 
auch andere Psychologen. Heckhausen (1989) 
nennt die beiden Motivationsaspekte Motivation 
(= Selektionsmotivation) und Volition (= Rea- 
lisierungsmotivation). Brehm unterscheidet po- 
tentielle Motivation (die vorwiegend Selektions- 
funktion hat) und aktuelle Motivation (die Reali- 
sierungsfunktion hat, s. Brehm und Self, 1989, 
vgl. Abschnitt 4.462). Die Theorie des geplan- 
ten Verhaltens von Ajzen (1987, s. Abschnitt 
4.243) nennt drei Ursachen einer Verhaltens- 
intention. Zwei davon sind Selektionsmechanis- 
men (Einstellung zum Verhalten und subjektive 
Norm), die dritte Ursache (wahrgenommene 
Kontrollierbarkeit des Verhaltens) umfaBt 
Aspekte der Verhaltensrealisierung. Ahnlich ist 
auch Banduras (1977, 1986) Unterscheidung 
zwischen Konsequenzerwartungen und Effi- 
zienzerwartungen aufzufassen. 

Heckhausen (1987, 1989) beschreibt in seiner 
Motivationstheorie (dem sogenannten Rubikon- 
Modell), wie sich die kognitiven Prozesse vor 
und nach einer Entscheidung voneinander unter- 
scheiden. Die Entscheidung ist getroffen, sobald 
man sich auf eine bestimmte Intention festgelegt 
hat (also sobald commitment oder Bindung im 
dissonanztheoretischen Sinn gegeben ist). Vor 



der Entscheidung tiberwiegen Prozesse der Se- 
lektionsmotivation gegenuber der Realisierungs- 
motivation. Nach der Entscheidung ist es umge- 
kehrt. 

Daher sind auch - wie mehrere Untersuchungen 
(z.B. Heckhausen und Gollwitzer, 1987) 
gezeigt haben - die kognitiven Prozesse in der 
motivationalen Phase (vor Festlegung der Inten- 
tion) anders als in der volitionalen Phase (nach 
Festlegung der Intention). In der motivationalen 
«BewuBtseinslage» treten mehr Gedanken liber 
Erwartungen und Bewertungen (beziiglich der 
gewahlten Alternative und ihrer Konsequenzen) 
auf als in der volitionalen Phase. AuBerdem ist 
die Informations aufnahme nicht selektiv, son- 
dern offen und unvoreingenommen. Die Infor- 
mations verarbeitung ist nicht Wunschhaft ver- 
zerrt, sondern ziemlich realistisch. 

In der volitionalen «BewuBtseinslage» dagegen 
gibt es mehr realisierungsbezogene Gedanken 
als in der vorangegangenen motivationalen 
Phase. Diese Gedanken beziehen sich u. a. auf 
giinstige Gelegenheiten, die man abwarten oder 
herbeifiihren muB, und auf konkrete Details der 
Handlungsdurchfiihrung (z. B. wie man erwar- 
tete Schwierigkeiten iiberwinden kann). Die In- 
formationsaufnahme ist in der volitionalen Phase 
selektiv (handlungsunterstiitzend) und die Infor- 
mationsverarbeitung ist verzerrt (wodurch es zur 
Aufwertung der gewahlten Alternative kommen 
kann). 

Diese Hypothesen und Ergebnisse legen eine 
neue Auffassung der Dissonanztheorie nahe: 
Prozesse, die der Dissonanzreduktion dienen - 
Aufwertung der gewahlten Alternative, Abwer- 
tung der abgelehnten Altemative(n), selektive 
Informationsaufnahme - sind gleichzeitig Pro- 
zesse, die die Handlungskontrolle fordern. Im 
Zustand hoher kognitiver Dissonanz (mit wider- 
spriichlichen Gedanken und annahernd gleich- 
wertigen Alternativen) ist es kaum moglich, ei- 
nen klaren EntschluB zu fassen und auszufiihren. 
Dissonanz macht handlungsunfahig (worauf be- 
reits Jones und Gerard, 1967, hingewiesen 
haben). Durch selektive Informationsaufnahme 
und Wunschhaft (handlungskonsistent) verzerrte 
Neubewertungen wird nicht nur der dissonanz- 
bedingte Spannungszustand verringert, sondem 
es werden auch eindeutige Handlungen erleich- 
tert. 

Damit stimmt auch tiberein, daB handlungs- 
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orientierte Vpn - im Gegensatz zu lageorientier- 
ten Personen - imstande sind, Dissonanz schnell 
und effizient zu reduzieren (Beckmann, 1984; 
Beckmann und Irle, 1985). Zum Beispiel ist 
bei handlungsorientierten Personen die Bewer- 
tungsdivergenz in der Nachentscheidungsphase 
relativ groB, wahrend bei lageorientierten Perso- 
nen nur eine geringe oder gar keine Bewertungs- 
divergenz bzw. sogar (dissonanzvergroBemde) 
Bewertungskonvergenz auftritt. 

AbschlieBend sei noch darauf hingewiesen, daB 
auch die Reaktanztheorie Prozesse beschreibt, 
die der Handlungsrealisierung dienen. Reaktanz 
bewirkt u. a. erhohte Ausdauer und Anstrengung 
sowie eine Aufwertung der bedrohten Hand- 
lungsmoglichkeit - durchwegs Prozesse, die er- 
folgreiches Handeln erleichtem. Das integrative 
Modell von Wortman und Brehm (1975) kann 
man in dem Sinn auffassen, daB es den Ubergang 
von Handlungs- zu Lageorientierung beschreibt. 
Diese Sichtweise macht deutlich, warum sowohl 
die Reaktanz- wie die Dissonanztheorie auBerge- 
wohnliche Motivationstheorien sind. Im Gegen- 
satz zu fast alien anderen Motivationstheorien 
ihrer Zeit sind sie Theorien der Realisierungsmo- 
tivation. Das war allerdings zur Zeit ihrer Publi- 
kation noch nicht so klar, wie es jetzt gesehen 
wird. 

4.47 Ist Inkonsistenz immer unangenehm? 

Alle Konsistenztheorien gehen von dem (zumin- 
dest impliziten) Postulat aus, daB Inkonsistenzen 
immer und unter alien Umstanden aversiv sind 
und daher vermieden bzw. reduziert oder elimi- 
niert werden. Dieses Postulat des unbedingten 
Strebens nach Konsistenz muB aus verschiede- 
nen Griinden abgelehnt werden. Ganz allgemein 
laBt sich sagen, daB ein uneingeschranktes Kon- 
sistenzstreben ein vollig konservatives und fort- 
schritthemmendes Prinzip ware. Wissenschaftli- 
che, kunstlerische und soziale Neuerungen sind 
meistens mit dem Auftreten von Inkonsistenzen 
verbunden. Man konnte den Wissenschafter (zu- 
mindest den modernen Natur- und Sozialwissen- 
schafter) geradezu als einen Menschen kenn- 
zeichnen, der Inkonsistenzen sucht (namlich 
zwischen Hypothesen und Fakten). Diese Inkon- 
sistenzen werden zwar dann durch Neuformulie- 
rung von Hypothesen und Theorien beseitigt, 
jedoch in dem standigen BewuBtsein, daB die so 



erreichte Konsistenz nicht von unbeschrankter 
Dauer ist. 

Es lassen sich auch psychologische Einwande 
gegen das uneingeschrankte Konsistenzpostulat 
vorbringen (Berlyne, 1968; Maddi, 1968). Es 
gibt sicher nicht nur ein Streben nach Konsi- 
stenz, Harmonie und Ruhe, sondern auch ein 
Streben nach neuen Reizen, nach komplexen 
und unbekannten Reizkombinationen, nach 
Konflikt und Aktivierung (Berlyne, 1960). 
Diese beiden gegenlaufigen Tendenzen sind 
nicht unvertraglich. Inkonsistenzen sind kogni- 
tive Konflikte und daher aktivierend, die Auflo- 
sung von Inkonsistenzen ist desaktivierend. Es 
ist bekannt, daB sehr hohe Aktivierungsgrade 
aversiv sind, ebenso sind aber lange Phasen 
geringer Aktivierung unangenehm (langweilig). 
Optimal ist offenbar ein mittleres Aktivierungs- 
niveau (Berlyne, 1967), vgl. auch Abschnitt 
2.331 (Trieb und Aktivierung). 

Wendet man diese Uberlegungen auf die Konsi- 
stenzproblematik an, so kommt man zu dem 
SchluB, daB eine ununterbrochene, nie gestorte 
Konsistenz unangenehm (desaktivierend, lang- 
weilig) ist. Es ist anzunehmen, daB es fur jeden 
Menschen ein optimales Aktivierungsniveau 
gibt und daB man Inkonsistenzen sogar sucht, 
wenn die momentane Aktiviertheit unter diesem 
Niveau liegt, daB man aber Inkonsistenzen ver- 
meidet bzw. reduziert, wenn die momentane 
Aktiviertheit deutlich iiber dem Optimalwert 
liegt. 

Eine Sdttigungshypothese, wie sie fur Verstarker 
nachgewiesen wurde (siehe Abschnitt 2.323), 
diirfte auch fur das Erleben von Konsistenz und 
Inkonsistenz gelten. Diese Fragestellung wurde 
von Prischl (1973) untersucht. Sie bot ihren 
Vpn (in ahnlicher Weise wie Jordan, 1953 und 
Morrissette, 1958) eine Reihe von umgangs- 
sprachlich formulierten kognitiven Strukturen 
(soziale Situationen), die dann u. a. nach dem 
Grad ihrer Angenehmheit oder Unangenehmheit 
auf einer 7-Punkte-Skala eingestuft werden 
muBten (1 = sehr angenehm, 7 = sehr unange- 
nehm). 

Um die Sattigungshypothese priifen zu konnen, 
wurden vier Versuchsgruppen zu je 40 Vpn 
gebildet. Die Anzahl der gebotenen kognitiven 
Strukturen war in alien Gruppen gleich, namlich 
50. Die erste Gruppe erhielt zuerst 10 balan- 
cierte, dann 40 unbalancierte Strukturen. 
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Gruppe zwei erhielt 20 balancierte, dann 30 
unbalancierte Situationen. In Gruppe drei folg- 
ten auf 30 balancierte 20 unbalancierte Struktu- 
ren; fur Gruppe vier waren es 45 bzw. 5 Struktu- 
ren. 

Die Sattigungshypothese wurde insofern besta- 
tigt, als in alien Versuchsgruppen die letzten 
balancierten Strukturen als weniger angenehm 
erlebt wurden als die ersten. Auch die Hypo- 
these, daB Inkonsistenzen nach allzu langen Pe- 
rioden der Harmonie sogar angenehm sein kon- 
nen, wurde bestatigt: In den Gruppen drei und 
vier (viele balancierte Strukturen vor den unba- 
lancierten) wurden die ersten inkonsistenten 
Strukturen positiver beurteilt als in den Gruppen 
eins und zwei (weniger vorangehende balan- 
cierte Strukturen). Offenbar tritt nach allzu vie- 
len konsistenten Strukturen Langeweile ein und 
das Auftreten von Inkonsistenz ist gar nicht so 
unangenehm, vielleicht sogar interessant oder 
geradezu «erlosend». 

DaB es kein unumschranktes Konsistenzstreben 
gibt, zeigen auch die in Abschnitt 4.22 referier- 
ten Ergebnisse iiber Informationssuche und In- 
formationsvermeidung. Es ist nicht so, daB po- 
tentiell unangenehme oder mit den eigenen Ein- 
stellungen und Meinungen inkonsistente Infor- 
mation auf jeden Fall vermieden (nicht beachtet) 
wird. Inkonsistente Information wird sogar be- 
sonders beachtet, wenn sie der Vermeidung wei- 
terer aversiver Situationen dienen kann. 
AuBerdem gibt es groBe individuelle Unter- 
schiede im AusmaB der Inkonsistenztoleranz 
und auch beziiglich der Situationen, die als in- 
konsistent empfunden werden. Eine besonders 
wichtige Variable diirfte in diesem Zusammen- 
hang der Selbstwert einer Person sein (die Ein- 



stellung zu sich selbst). Schon Heider (1958) 
vertrat die Ansicht, daB viele seiner konsistenz- 
theoretischen Aussagen nur unter der Vorausset- 
zung eines positiven Selbstwerts gelten. Fur je- 
mand mit einer negativen Selbsteinschatzung 
gilt nicht unbedingt, daB fur zweielementige 
Systeme (wobei ein Element das Selbstbild ist) 
Einheits- und Wertrelationen gleiche Vorzei- 
chen haben miissen. In diesem Fall muB es nicht 
inkonsistent sein, wenn eine negative Einheits- 
und eine positive Wertrelation zum selben Ob- 
jekt vorliegen. Ein Mensch mit negativem 
Selbstbild konnte sogar den Besitz eines positi- 
ven Objekts oder die Freundschaft mit einer 
geschatzten Person als inkonsistent empfinden 
(«dafiir bin ich nicht gut genug»). 

Auch die iiblichen Wirkungen der Nachentschei- 
dungsdissonanz (Aufwerten der gewahlten und/ 
oder Abwerten der abgelehnten Alternative, 
siehe Abschnitt 2.522) treten nur bei Personen 
mit positivem Selbstwert auf. Bei Menschen, die 
sich negativ einschatzen, kommt es manchmal 
zu gar keinen Umwertungen oder sogar zu einer 
Abwertung der gewahlten und einer Aufwertung 
der nicht gewahlten Alternative (Gerard, Ble- 
vans und Malcolm, 1964; Malewski, 1962). 
Menschen mit negativem Selbstbild tendieren 
vielleicht zu der Meinung, daB ihre Entscheidun- 
gen auf jeden Fall falsch sind. 

Auf individuelle Unterschiede hinsichtlich der 
Inkonsistenztoleranz wurde bereits hingewiesen 
(Abschnitt 1.343). Autoritare und dogmatisch 
denkende Menschen ertragen nur ein geringes 
AusmaB an Inkonsistenz und bevorzugen konsi- 
stente (und damit oft unrealistisch einfache und 
harmonische) kognitive Strukturen (Miller und 
Rokeach, 1968). 
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5.1 Selektion und Inferenz 

Unter Personenwahmehmung versteht man jene 
Prozesse, die zur Bildung von Meinungen und/ 
oder Bewertungen (Einstellungen) beziiglich an- 
derer Personen fiihren. Solche Prozesse sind 
iiberaus haufig und wichtig. Aufgrund wahrge- 
nommener (oder oft nur angenommener) AuBe- 
rungen und Handlungen eines Menschen gelangt 
man zu Meinungen iiber seine momentane Stim- 
mung, seine Absichten, Einstellungen und Cha- 
raktereigenschaften. Die einzelnen Meinungen, 
die man iiber einen Menschen gebildet hat, sind 
dann die Grundlage der Bewertung dieser Per- 
son. 

Nach obiger Beschreibung der Personenwahr- 
nehmung konnte man diesen Problemkreis als 
einen Teilbereich der Einstellungsforschung be- 
trachten, der jene Spezialfalle umfaBt, bei denen 
die Einstellungsobjekte Menschen sind. Dem- 
entsprechend werden auch in den beiden folgen- 
den Kapiteln zuerst die Mechanismen der Mei- 
nungsbildung und dann diejenigen der Bewer- 
tung besprochen (allerdings lassen sich diese 
beiden Aspekte nicht ganz streng trennen). 
Dennoch ist der Terminus Personen wahrneh- 
mung (person perception) berechtigt, denn es 
treten hier Prozesse auf, die fur Wahmehmungen 
jeder Art charakteristisch sind. Bruner (1957) 
nennt zwei charakteristische Aspekte des Wahr- 
nehmungsaktes: Selektion und Inferenz. 

Die Selektion bei der Wahmehmung besteht 
darin, daB von alien gegebenen und zugangli- 
chen Reizen nur ein kleiner Teil beachtet und 
verarbeitet wird. Ein wahrgenommenes Objekt 
wird beispielsweise als Automobil klassifiziert, 
nachdem seine Form und GroBe registriert wur- 
den. Andere, ebenfalls verfiigbare Reizaspekte, 
wie Oberflachenbeschaffenheit, Temperatur, 
Geruch usw. werden nicht zur Identifizierung 
herangezogen. Ahnlich ist es bei der Personen- 
wahmehmung. So werden beispielsweise nicht 
alle beobachteten Handlungen eines Menschen 
zur Meinungsbildung herangezogen. Manche 
Handlungen werden als aufschluBreich und ty- 
pisch angesehen, andere Verhaltensweisen wie- 
derum werden gar nicht beachtet und gelten als 
belanglos und nicht aufschluBreich. Darauf wird 
besonders in Abschnitt 5.22 eingegangen. 
Inferenz liegt bei der Wahmehmung insofem 



vor, als man iiber die tatsachlich gegebene Infor- 
mation hinausgeht und sozusagen unbewuBt 
Schliisse auf weitere, nicht beobachtbare oder 
noch nicht beobachtete Eigenschaften des Wahr- 
nehmungsobjekts zieht. Im vorhin erwahnten 
Fall des Autos nimmt man «automatisch» an, 
daB es sich fortbewegen kann, daB man darin 
sitzen kann usw., und ware sicher sehr ent- 
tauscht, falls sich diese Annahmen als falsch 
erwiesen (wenn etwa der Motor ausgebaut oder 
die Sitze entfemt worden waren, oder wenn es 
sich iiberhaupt um eine Attrappe handelte). 

Bei der Personenwahmehmung geschieht ahnli- 
ches. Einerseits wird aus manchen (nicht alien) 
beobachteten Reizen - etwa aus dem Gesichts- 
ausdmck und einem Teil des Verhaltens - auf 
prinzipiell nicht beobachtbare Variablen wie 
Stimmungen und Personlichkeitsmerkmale ge- 
schlossen. AuBerdem fiihrt die Annahme be- 
stimmter Merkmale einer Person dazu, daB auch 
die Existenz weiterer, zu dem bereits vorhande- 
nen Eindruck «passender» Merkmale angenom- 
men wird; ebenso werden andere, nicht «pas- 
sende» oder vermeintlich unvertragliche Merk- 
male ausgeschlossen (siehe Abschnitt 5.24). 

Die Meinungen und Einstellungen hinsichtlich 
eines anderen Menschen beeinflussen (neben 
anderen Faktoren) das Verhalten diesem Men- 
schen gegeniiber. Allerdings gelten hier die glei- 
chen Einschrankungen, die prinzipiell fur den 
EinfluB von Einstellungen auf das Verhalten 
angefuhrt wurden (Abschnitt 4.24). Dennoch 
kann man wohl annehmen, daB beispielsweise 
negativ bewertete Personen eher gemieden wer- 
den als positive; daB man einem sympathischen 
Menschen eher hilft als einem unsympathischen; 
daB man lieber mit einem Menschen zusammen- 
arbeiten will, den man fur kooperativ halt als mit 
einem aggressiven Menschen usw. Themen die- 
ser Art werden im Abschnitt 5.33 erortert. Wie 
bereits friiher, im Zusammenhang mit Lernen 
durch Beobachtung (Abschnitt 2.445 und 2.446) 
und Einstellungsanderung durch Kommunika- 
tion (Abschnitt 4.32) gezeigt wurde, gilt auch 
hier, daB ein positiv bewerteter Mensch mehr 
sozialen EinfluB hat als ein neutral oder negativ 
bewerteter. 

Die Abfolge von Selektion und Inferenz tritt 
auch bei Kategorisierungsprozessen auf, wie 
dies etwa bei Nationalstereotypen der Fall ist. 
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Fur viele Menschen geniigt es, jemand beispiels- 
weise als Amerikaner, Juden oder Deutschen 
zu klassifizieren, um daraus weitreichende 
Schliisse auf dessen Personlichkeit zu ziehen, 
ohne nahere Information iiber das konkrete Indi- 
viduum zu beachten. Man spricht in diesem 
Zusammenhang auch von Vorurteilen. Die ste- 
reotypen Vorstellungen, die verschiedene Natio- 
nen voneinander haben, wurden mehrfach unter- 
sucht (Katz und Braly, 1931; Gilbert, 1951; 
Karlins, Coffman und Walters, 1969). 
Kategorisierung fiihrt in der Regel zu Akzentu- 
ierung: Einerseits werden die Unterschiede zwi- 
schen den Mitgliedern einer Kategorie (Gruppe, 
Nation, Rasse usw.) unterschatzt (es werden 
kleinere Unterschiede wahrgenommen als tat- 
sachlich vorhanden sind). Andererseits werden 
gleichzeitig die Unterschiede zwischen Mitglie- 
dem verschiedener Kategorien iiberschatzt (ak- 
zentuiert). Diese experimentell gut gesicherten 
Hypothesen dienen als theoretische Grundlage in 
der modemen Vorurteilsforschung (s. zusam- 
menfassend Lilli, 1975; SchAfer und Six, 
1978). Diese Themen werden ausfiihrlicher in 
den Abschnitten 5.324 und 6.35 behandelt. 

Es sei noch erwahnt, daB natiirlich ein Teil der 
Meinungen iiber andere Menschen falsch ist. 
Das folgt bereits aus dem Umstand, daB die 
Prozesse der Personenwahmehmung vielfach 
auf vollig unzureichender Information basieren. 
Aufgrund eines kurzen Gesprachs mit einem 
vollig Fremden werden oft weitreichende Mei- 
nungen iiber dessen Einstellungen, Personlich- 
keitsmerkmale usw. gebildet. DaB dabei oft 
allzu sehr iiber die gegebene Information hinaus 
und in die lire gegangen wird, liegt auf der 
Hand. Dennoch werden gerade interpersonelle 
Meinungen nicht selten mit der groBten subjekti- 
ven Evidenz fiir richtig gehalten. 



5.2 Meinungsbildung 

5.21 Nichtverbale Kommunikation 

Meinungen iiber die Gefiihle und Einstellungen 
eines Gesprachspartners bildet man nicht nur 
aufgrund der Inhalte seiner Mitteilungen, son- 
dem auch aufgrund von Korperhaltung, Gesten, 
Gesichtsausdruck, Lautstarke und Tonfall der 
Stimme usw. Oft miBtraut man sogar dem Inhalt 



und «verlaBt sich» eher auf andere Aspekte der 
Interaktion. Diese werden als «nichtverbale 
Kommunikation» bezeichnet. Der Terminus 
«nichtverbale Kommunikation» ist insofern 
nicht sehr gliicklich gewahlt, als er sich durchaus 
auch auf Aspekte des verbalen Verhaltens (wie 
Sprechgeschwindigkeit und Tonfall) bezieht. 
Ausdriicke wie «nichtsemantische Kommunika- 
tion» oder «implizite Kommunikation» waren 
vielleicht vorzuziehen. 

In den letzten Jahren wurde besonders in den 
angelsachsischen Landern die Forschung iiber 
nichtverbale Kommunikation sehr intensiv be- 
trieben (eine Zusammenfassung geben u. a. 
Kendon, 1981, und Mehrabian, 1972). Fiir 
die europaische Psychologie ist dieses Gebiet 
weniger neuartig, denn die Ausdruckspsycholo- 
gie beschaftigt sich seit Jahrzehnten mit vielen 
Aspekten der nichtverbalen Kommunikation 
(siehe z. B. Rohracher, 1959). 

Zu den altesten und am besten erforschten Teil- 
problemen der nichtverbalen Kommunikation 
gehort die Frage, mit welcher Genauigkeit und 
auf welche Weise Gefiihle durch den Gesichts- 
ausdruck mitteilbar sind (Feleky, 1914; Wood- 
worth, 1938). In diesen, wie auch in den mei- 
sten spateren Experimenten (Frijda, 1958; 
1961; Osgood, 1955, 1966; Schlosberg, 1952, 
1954) wurden den Vpn Fotos von Gesichtem 
vorgelegt. Oft handelt es sich dabei um Fotos 
von Schauspielem, die aufgefordert wurden, be- 
stimmte Gefiihle darzustellen. Die Vpn sollten 
die dargestellten Gefiihle identifizieren oder an- 
hand von vorgegebenen Kategorien einstufen. 
Es zeigte sich, daB die gezeigten Gefiihle zwar 
im groBen und ganzen richtig identifiziert wur- 
den (bei Woodworth durchschnittlich in etwa 
drei Viertel aller Falle), daB es aber auch zu ganz 
bestimmten, nicht zufalligen, sondern systema- 
tischen Verwechslungen kommt. Aufgrund die- 
ser Verwechslungen lassen sich die subjektiven 
Ahnlichkeiten zwischen verschiedenen (im Ge- 
sichtsausdruck wahrgenommenen) Gefiihlen 
feststellen. Oft verwechselte Gesichter sind of- 
fenbar ahnlich, selten oder nie verwechselte sehr 
verschieden. Die Ergebnisse von Schlosberg 
sind in Abbildung 114 dargestellt. In der kreis- 
formigen Anordnung benachbarte Gefiihle sind 
im Ausdruck ahnlich und werden oft verwech- 
selt. Einander gegeniiberliegende Gefiihle sind 
deutlich unterscheidbar. 
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Ablehnung (Starke) 



angenehm 




Wut, Entschlossenheit 



Zuwendung (Schwache) 



unangenehm 

Abbildung 1 14 



Weitere Datenanalysen zeigten, daB man die 
Vielfalt dargestellter und wahrgenommener Ge- 
fuhle auf drei Dimensionen zuriickfiihren kann: 
Bewertung, Aktivierung und Kontrolle. Der er- 
ste Faktor stellt eine Dimension dar, die die Pole 
angenehm-unangenehm aufweist (Freude und 
Gluck versus Angst und Grauen). Auf der Akti- 
vierungsdimension liegen auf der einen Seite 
Gefiihle wie Zorn, Ekel, Spott und auf der ande- 
ren Langeweile, Trauer, stille Freude, Bewun- 
derung. Die Kontrolldimension unterscheidet 
Gefiihle, von denen man sozusagen «iiberfallen» 
wird (Uberraschung, Entziicken, Aufregung) 
von solchen wie Zorn und Verachtung. Die 
(zweidimensionale) Darstellung der Abbildung 
114 (nach Schlosberg, 1952) beriicksichtigt 
nur zwei dieser Dimensionen. Von oben nach 
unten sind verschieden angenehme Gefiihle dar- 
gestellt (Bewertungsfaktor), von links nach 
rechts unterscheiden sie sich im Kontrollfaktor. 
Es laBt sich also die groBe Vielfalt der emotiona- 
len Gesichtsausdrucke genauso wie die Vielfalt 
der konnotativen Wortbedeutungen (siehe Ab- 
schnitt 3.317) auf wenige grundlegende Dimen- 
sionen zuriickfiihren. Es sind auch die in beiden 
Fallen festgestellten Grunddimensionen inhalt- 
lich sehr ahnlich. Zwei Faktoren - Bewertung 
und Aktivierung - tragen sogar in beiden Fallen 
die gleiche Bezeichnung. Dem semantischen Po- 
tenzfaktor entspricht nach Osgood (1966) im 
Ausdrucksbereich der Kontrollfaktor: Gefiihle 
wie Zorn und Verachtung zeigen Starke, Ge- 
fiihle wie Uberraschung und Aufregung zeigen 



Schwache. Dieselben drei Faktoren wurden auch 
bei der Beurteilung und Interpretation von Ge- 
sten festgestellt (Gitin, 1970). 

Es spricht einiges dafiir, daB sowohl die Darstel- 
lung von Gefiihlen im Gesichtsausdruck wie 
auch umgekehrt das Ablesen von Gefiihlen vom 
Gesichtsausdruck angeborene Komponenten 
enthalten. Diese These wird vor allem durch 
Vergleiche ganz verschiedener Kulturen gestiitzt 
(Ekman, 1971). Das ist aber nicht in dem Sinn 
zu verstehen, daB diese Mechanismen nicht mo- 
diftzierbar waren. Man kann bekanntlich lernen, 
sein Gesicht zu beherrschen oder zu verstellen. 
Nach Mehrabian (1968a, 1969) lassen sich 
auch viele andere Komponenten der nichtverba- 
len Kommunikation auf wenige Dimensionen 
zuriickfiihren. Aus einer Gruppe von Hinweis- 
reizen, die haufig gemeinsam auftreten, schlieBt 
der Empfanger auf eine positive Einstellung des 
Senders zu ihm. Dazu gehoren: Blickkontakt, 
physische Nahe, gelegentliche Beriihrung, vor- 
warts gelehnte und dem Empfanger zugewandte 
Korperhaltung. 

Eine Gruppe anderer Aspekte bezieht sich nicht 
auf die interpersonelle Bewertung, sondern auf 
die Potenzdimension. Ein hoherer Status oder 
eine andere Form der Uberlegenheit oder Macht 
des Senders druckt sich in einer betont entspann- 
ten Korperhaltung aus: Zuriicklehnen, seitliche 
Neigung des Rumpfs, asymmetrische Position 
der Extremitaten, entspannte Hiinde. 

Eine wichtige Variable ist der Blickkontakt (Ex- 
line, 1971). Der Blick wird durchschnittlich 
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kiirzer auf einen negativ bewerteten Interak- 
tionspartner gerichtet als auf einen positiv einge- 
schatzten (Exline und Winters, 1965). Auch 
die Dauer der einzelnen Blickperioden ist von 
Bedeutung. Personen, die den Partner mehrmals 
relativ lange anschauen, sind in der Regel belieb- 
ter als solche, deren Blickperioden nur kurz sind 
(Kendon und Cook, 1969). 

Das gilt allerdings nur bis zu einem bestimmten 
AusmaB an Blickkontakt. Wenn man den Inter- 
aktionspartner allzu lange anschaut, wird das als 
«anstarren» empfunden und ist daher unange- 
nehm. AuBerdem ist das Zusammenwirken des 
Blickkontakts mit anderen Variablen zu beach- 
ten. Wichtig ist die Unterscheidung zwischen 
Anschauen des Partners, wahrend man spricht, 
und Anschauen, wahrend man zuhort. Je groBer 
der Zeitanteil des Anschauens wahrend des Spre- 
chens im Vergleich zum Anschauen wahrend des 
Zuhorens ist, desto mehr Macht und Dominanz 
wird der Person zugeschrieben (Dovidio und 
Ellyson, 1982). Umgekehrt wird jemand als 
schwach wahrgenommen, wenn er den Partner 
haufig anschaut, wahrend er zuhort, aber nur 
selten, wahrend er spricht. 

Nicht selten kommt es vor, daB Inkonsistenzen 
zwischen verschiedenen Kommunikationskana- 
len auftreten. Das ist der Fall, wenn etwa eine 
inhaltlich freundliche Mitteilung mit abweisen- 
dem Gesichtsausdruck vorgebracht wird oder 
umgekehrt eine distanzierte Mitteilung lachelnd 
und mit ausgiebigem Blickkontakt. In zwei Ex- 
perimenten verwendeten Mehrabian und Fer- 
ris (1967) und Mehrabian und Wiener (1967) 
die Kombinationen von je drei Inhalten (freund- 
lich, neutral, unfreundlich), Tonfallen und Ge- 
sichtsausdrucken. Manche dieser Kombinatio- 
nen waren konsistent (z. B. unfreundlicher In- 
halt mit unfreundlichem Tonfall und Gesichts- 
ausdruck), andere inkonsistent (z. B. freundli- 
cher Inhalt mit unfreundlichem Tonfall und Ge- 
sichtsausdruck). Die Vpn hatten die Aufgabe, 
den Gesamteindruck, der durch jede dieser Reiz- 
kombinationen vermittelt wird, zu beurteilen. 
Die Wirkungen der einzelnen Komponenten wa- 
ren bereits in Vorversuchen ermittelt worden. 
Die Ergebnisse mit den Kombinationen zeigten, 
daB der Gesamteindruck aufgrund der Kenntnis 
der Komponentenwirkungen vorausgesagt wer- 
den kann. Dabei werden allerdings die einzelnen 
Komponenten von den Vpn verschieden stark 



gewichtet. Am ehesten «vertraut» man dem Ge- 
sichtsausdruck, in zweiter Linie dem Tonfall. 
Dem Inhalt wird fast gar keine Bedeutung beige- 
messen. Diese Relationen wurden von Mehra- 
bian und Ferris (1976) auch exakt in Glei- 
chungsform dargestellt: 

Gesamteindruck = 0,07 (Inhalt) + 0,38 (Ton- 
fall) + 0,55 (Mimik). 

Ein interessanter Schwerpunkt der neueren For- 
schung zur nichtverbalen Kommunikation ist die 
Luge (Zuckerman, DePaulo und Rosenthal, 
1981) - ebenfalls eine Form der Inkonsistenz, 
namlich Inkonsistenz zwischen der tatsachlichen 
Meinung und dem Verhalten einer Person. Eine 
Mitteilung wird als Luge wahrgenommen, wenn 
die Kommunikation folgende Eigenschaften hat 
(im Vergleich zu Mitteilungen, die ehrlich oder 
wahr wirken): weniger Blickkontakt, weniger 
Lacheln, mehr Haltungsanderungen, langere 
Reaktionszeiten, langsameres Sprechtempo, 
mehr Sprechfehler, mehr Zogern und Pausen 
sowie hohere Stimmlage. 

Interessanterweise stimmen diese wahrgenom- 
menen Liigenindikatoren mit tatsachlichen Kor- 
relaten des Liigens zum Teil iiberein. So wurde 
in mehreren Untersuchungen gezeigt, daB wah- 
rend des Liigens die physiologische Aktivierung 
erhoht ist, was sich in einem vergroBerten Pupil- 
lendurchmesser, haufigen Sprechfehlern und ho- 
herer Stimmlage auBert. Ferner ist wahrend des 
Liigens die Zahl der Sprechverzogerungen er- 
hoht. 

AuBerdem haben Ekman, Friesen und O’Sul- 
livan (1988) gezeigt, daB sich ein gespieltes 
(verlogenes) Lacheln deutlich von einem echten 
Lacheln unterscheidet. Bei Vpn, die lachelten, 
wahrend sie in Wahrheit starke negative Gefiihle 
empfanden, war das Lacheln immer mit dem 
Ausdruck negativer Gefiihle vermischt, z. B. ein 
Lacheln bei teilweise herabgezogenen Mund- 
winkeln. 

Da objektive und subjektive Liigenindikatoren 
teilweise iibereinstimmen, ist es nicht verwun- 
derlich, daB Liigen iiberzufallig oft als solche 
erkannt werden. Allerdings ist die Trefferzahl 
beim Erkennen von Liigen zwar iiberzufallig, 
aber sie ist dennoch nicht sehr groB. Die Treffer- 
zahl wird hoher, wenn nicht das Gesicht, son- 
dern andere Korperteile und die Stimme beachtet 
werden. 
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5.22 Meinungsbildung aufgrund von 
Handlungen 

5.221 Die Theorie von JONES und Davis 
Bei der Personenwahrnehmung wird sehr unter- 
schiedliches «Datenmaterial» als Ausgangsbasis 
der Meinungsbildung verwendet. Die Forschung 
iiber nichtverbale Kommunikation konzentriert 
sich auf einfache, physikalisch beschreibbare 
und relativ kurzzeitige Reizaspekte (Tonfall, 
Sitzposition, Blickrichtung und -dauer usw.). 
Eine mindestens ebenso groBe Rolle spielen aber 
auch komplizierte, relativ langdauemde Sequen- 
zen von Reizen, namlich in sich geschlossene, 
meistens als «auf ein Ziel ausgerichtet» und 
«sinnvoll» wahrgenommene Handlungen. Die 
physikalisch beschreibbaren Aspekte (etwa 
Richtung und Dauer der Bewegungen) sind hier 
bei weitem weniger wichtig, was schon daraus 
hervorgeht, daB man nicht nur aufgrund selbst 
wahrgenommener Handlungen andere Men- 
schen beurteilt, sondem auch aufgrund solcher 
Handlungen, die man nur vom Horensagen 
kennt. 

Die Theorie von Jones und Davis (1965; leicht 
modifizierte Neufassung von Jones und McGil- 
lis, 1976) gibt in erster Linie iiber Selektionsme- 
chanismen AufschluB; Welche wahrgenomme- 
nen Verhaltensweisen werden zur Meinungsbil- 
dung herangezogen und welche nicht? Oder ge- 
nauer: Aus welchen beobachteten Handlungen 
schlieBt man auf entsprechende Dispositionen 
(Einstellungen, Personlichkeitsmerkmale) und 
wann tut man dies nicht? 

Ein grundlegendes Kriterium fur diese Unter- 
scheidung ist die wahrgenommene Wahlfreiheit 
des Beobachteten. Eine Handlung, die aus meh- 
reren Handlungsalternativen «frei» gewahlt 
wurde, wird als aufschluBreich angesehen. Aus 
einer solchen Handlung wird auf eine entspre- 
chende Disposition geschlossen. Eine Handlung 
ist um so aufschluBreicher, aus je mehr Altema- 
tiven sie gewahlt wurde. Allgemeiner formuliert 
kann man auch sagen, daB ein Verhalten um so 
mehr Information iiber den Beobachteten ent- 
halt, je geringer die Wahrscheinlichkeit seines 
Auftretens war (diese Formulierung stimmt auch 
mit dem Informationsbegriff der mathemati- 
schen Informationstheorie von Shannon und 
Weaver [1948] iiberein). Andererseits laBt eine 
Handlung ohne jede Wahlfreiheit (z. B. eine 



durch Befehl eines Vorgesetzten erzwungene 
Handlung) keinerlei Schliisse auf zugrundelie- 
gende Dispositionen zu. 

Die Hypothese, daB wahrgenommene Wahlfrei- 
heit eine notwendige Voraussetzung der inter- 
personellen Meinungsbildung ist, wurde von Jo- 
nes und Harris (1967) bestatigt. Zwei Gruppen 
von Vpn wurde dieselbe Rede iiber Fidel Castro 
prasentiert. Der ersten Gruppe wurde gesagt, 
daB dem Redner das Thema genau vorgeschrie- 
ben worden ware (Argumente jur die Politik 
Castros vorzutragen). Der zweiten Gruppe 
wurde erklart, der Redner ware bloB aufgefor- 
dert worden, iiber Castro zu sprechen. Es ware 
ihm aber freigestellt gewesen, ob er fur oder 
gegen Castro argumentieren wollte. 

Nach der Rede sollten die Vpn die Einstellung 
des Redners zu Castro einschatzen. In der zwei- 
ten Gruppe (Wahlfreiheit) wurde der Stimulus- 
person einhellig eine ziemlich positive Einstel- 
lung zu Castro zugeschrieben. In der ersten 
Gruppe (Wahlfreiheit) waren die Vpn offen- 
sichtlich unsicher. Ihre Urteile streuten iiber ei- 
nen weiten Bereich. Im Durchschnitt wurde die 
Einstellung des Redners zu Castro als eher neu- 
tral angesehen. Die fehlende Entscheidungsfrei- 
heit der Stimulusperson hatte also eine klare 
Meinungsbildung verhindert. 

Eine weitere Unterstiitzung der Hypothese stellt 
das Experiment von Jones, Davis und Gergen 
(1961) dar. Hier zeigte sich, daB extravertiertes 
(geselliges) Verhalten, wenn es rollenkonform 
ist (d. h. in diesem Fall; den Berufserwartungen 
entsprechend) und daher eine hohe Wahrschein- 
lichkeit hat, zu keinen Schliissen auf Dispositio- 
nen der Stimulusperson fiihrt. Der Betreffende 
wird weder als besonders extravertiert noch als 
besonders introvertiert (ungesellig) eingestuft. 
Wird aber dasselbe Verhalten von einer Person 
durchgefiihrt, bei der es rollendiskrepant ist (der 
Berufsrolle widersprechend), wird diese Person 
fur ziemlich extravertiert gehalten. Analoges 
wurde fur introvertiertes Verhalten gezeigt. Aus 
den in Tabelle 41 dargestellten Ergebnissen kann 
man auch ersehen, daB ganz verschiedenartige 
Verhaltensweisen zu praktisch identischen 
(namlich neutralen) SchluBfolgerungen fiihren, 
wenn sie beide als rollenkonform und daher sehr 
wahrscheinlich betrachtet werden («so wurde 
jeder in dieser Situation handeln»). 

Die wahrgenommenen Konsequenzen des beob- 
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Tabelle 41 




extravertiert, 


extravertiert, 


introvertiert, 


introvertiert, 




nicht konform 


konform 


konform 


nicht konfomi 




(unerwartet) 


(erwartet) 


(erwartet) 


(unerwartet) 


geschatztes 


Geselligkeitsbediirfnis 


15,27 


12,00 


11,12 


8.64 



achteten Verhaltens fur die Stimulusperson spie- 
len ebenfalls eine zentrale Rolle im Modell von 
Jones und Davis. Manchmal haben mehrere 
Handlungsaltemativen die gleichen oder sehr 
ahnliche Konsequenzen. Zum Beispiel konnte 
jemand die Wahl zwischen einigen Berufsmog- 
lichkeiten haben, die ihm alle ein gutes Einkom- 
men und eine interessante Tatigkeit bringen. 
Wird eine Wahl zwischen solchen Altemativen 
getroffen, so sagt sie nichts iiber die Stimulus- 
person aus. 

Interessant sind in diesem Zusammenhang nur 
spezifische Konsequenzen. Das sind solche, die 
ausschlieBlich an die gewahlte Alternative ge- 
bunden sind und die mit den abgelehnten Alter- 
nativen nicht verbunden gewesen waren (non- 
common effects). Wenn jemand zwischen eini- 
gen Berufen wahlt, die alle gut bezahlt sind, sich 
aber im AusmaB der durch sie gebotenen Sozial- 
kontakte unterscheiden, dann laBt die Entschei- 
dung Schliisse zu. Wahlt die Stimulusperson 
einen Beruf mit sehr eingeschrankten Kontakt- 
moglichkeiten, dann wird man dazu neigen, sie 
fur introvertiert zu halten. (Das gilt natiirlich 
nur, wenn es sich um eine «freie» Wahl han- 
delt; bei erzwungenen Handlungen zieht man 
auch aus spezifischen Konsequenzen keine 
Schliisse.) 

Es sind aber auch hier nicht alle spezifischen 
Konsequenzen gleichermaBen aufschluBreich. 
Besonders «vielsagend» sind solche, deren Wert 
im allgemeinen gering oder gar negativ einge- 
schatzt wird. Wahlt jemand aus mehreren Be- 
rufsmoglichkeiten den Posten mit dem hochsten 
Einkommen (spezifische Konsequenz, die allge- 
mein positiv bewertet wird), so sagt das kaum 
etwas iiber die Stimulusperson aus («die meisten 
Menschen hatten so gewahlt»). Wahlt aber je- 
mand den Posten mit der langsten Arbeitszeit 
(spezifische Konsequenz, die im allgemeinen 
negativ bewertet wird), dann werden daraus 
Schliisse gezogen. Der Stimulusperson wird 
dann etwa die Eigenschaft «fleiBig» zugeschrie- 



ben. Die Hypothese, daB spezifische Konse- 
quenzen, deren Wert gering oder negativ ist, 
wesentlich mehr zur Meinungsbildung beitragen 
als positive Konsequenzen, wurde von Ajzen 
(1971 a) experimentell bestatigt. 

Ein dritter wichtiger Faktor sind die Konsequen- 
zen der wahrgenommenen Handlung fur den 
Beobachter (Jones und Davis sprechen in die- 
sem Zusammenhang von «hedonistischer Rele- 
vanz»). Allgemein gilt, daB beobachtete Hand- 
lungen, deren Konsequenzen (auch) den Beob- 
achter betreffen, eher zur Meinungsbildung bei- 
tragen und das um so mehr, je extremer die 
Konsequenzen (in positiver oder negativer Rich- 
tung) fiir den Beobachter sind - vorausgesetzt ist 
wieder Entscheidungsfreiheit der Stimulusper- 
son. Man kann wohl annehmen, daB Handlun- 
gen, deren Konsequenzen den Beobachter be- 
treffen, eher von ihm beachtet werden, fiir ihn 
«wichtiger» sind, als Handlungen, die ihn in 
keiner Weise betreffen (die ihn «nichts ange- 
hen») 

Walster (1966) schilderte ihren Vpn die Folgen 
eines durch Achtlosigkeit verursachten Ver- 
kehrsunfalls. Es gab vier Versuchsbedingungen: 
Die Folgen des Unfalls betrafen entweder nur 
den Fahrer (Stimulusperson) oder auch andere 
Personen (Beobachter). Jede dieser beiden Ver- 
suchsbedingungen wurde weiter unterteilt: Die 
Folgen des Unfalls waren entweder geringfiigig 
oder schwerwiegend. Der Fahrer sollte dann 
nach einigen vorgegebenen Kriterien beurteilt 
werden. Das (in alien Versuchsbedingungen 
identische) Verhalten des Fahrers wurde am ne- 
gativsten beurteilt, wenn die Folgen des Unfalls 
schwerwiegend waren und wenn andere Perso- 
nen davon betroffen waren. 

5.222 Die Theorie von Trope 
Trope (1986) hat die Theorie von Jones und 
Davis erganzt und prazisiert. Er geht dabei u. a. 
von der Unterscheidung zwischen eindeutigen 
und mehrdeutigen Verhaltens weisen aus. Ein- 
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deutig sind solche Verhaltensweisen, die zu 
einer einzigen Disposition (Personlichkeits- 
merkmal, Einstellung, Stimmung) passen. 
Mehrdeutig sind Verhaltensweisen, die zu meh- 
reren Dispositionen passen. Zum Beispiel ist 
Weinen ein mehrdeutiges Verhalten, weil man 
aus Freude oder aus Trauer weinen kann. 

Fur eindeutige Verhaltensweisen macht Tropes 
Modell die gleichen Voraussagen wie Jones und 
Davis (1965). Hier gilt die Subtraktionsregel 
(auch Abschwachungsprinzip genannt, s. Ab- 
schnitt 5.233): Je starker ein Verhalten durch 
Situationsaspekte (Zwang, positiver Anreiz) 
verursacht zu sein scheint (oder sein konnte), 
desto weniger wird aus dem Verhalten auf eine 
entsprechende Disposition geschlossen. Nur 
wenn keine Situationsfaktoren fur das Verhalten 
verantwortlich sind (freiwilliges Verhalten ohne 
allzu positive Konsequenzen), wird das Verhal- 
ten auf eine dazu passende Disposition zuriick- 
gefiihrt. 

Bei mehrdeutigen Verhaltensweisen gelangt 
Trope jedoch zu anderen Voraussagen. Bei die- 
sen wird die Subtraktionsregel nicht wirksam. 
Das kommt daher, daB mehrdeutige Verhaltens- 
weisen mit Hilfe der situativen Reize kategori- 
siert (interpretiert) werden. Wenn beispielsweise 
jemand bei einem Begrabnis weint, wird das 
Weinen als trauriges Verhalten interpretiert; 
wenn jemand bei einer unerwarteten guten Nach- 
richt weint, wird das Weinen als Freude aufge- 
faBt. (Ubrigens werden auch umgekehrt mehr- 
deutige Situationen mit Hilfe des beobachteten 
Verhaltens interpretiert - sofem das Verhalten 
eindeutig ist.) 

Die Situationsreize haben also bei mehrdeutigen 
Handlungen zwei Funktionen, und zwar zwei 
Funktionen mit entgegengesetzten Wirkungen. 
Einerseits beeinflussen die Situationsreize die 
Kategorisierung des Verhaltens, und begiinsti- 
gen damit eine entsprechende Dispositionszu- 
schreibung (aufgrund des im Sinn der Situation 
eindeutig interpretierten Verhaltens). Anderer- 
seits gilt nach wie vor die Subtraktionsregel: 
AusmaB der zugeschriebenen Disposition = 
Eindeutigkeit des Verhaltens minus Situations- 
einfliisse. Diese beiden gegenlaufigen Tenden- 
zen konnen einander aufheben (wodurch die 
Subtraktionsregel nicht wirksam werden kann), 
oder es kann sogar zu einem additiven Effekt 
kommen: Aus dem mehrdeutigen Verhalten wird 



um so mehr auf eine Disposition geschlossen, je 
starker die Situationsfaktoren sind. 

Ein Beispiel (aus Trope, Cohen und Maoz, 
1988) soil das verde utlichen. Die Vpn erhielten 
mehrere kurze Beschreibungen von Verhaltens- 
weisen und des situativen Kontexts des Verhal- 
tens, wobei jedesmal die Starke verschiedener 
Dispositionen der Stimulusperson angegeben 
werden muBte. Die folgende Beschreibung stellt 
ein mehrdeutiges Verhalten dar, das sowohl als 
Ausdruck der Angst wie auch als Ausdruck eines 
Gliicksgefuhls interpretiert werden kann: 

«Sie war so iiberwaltigt, daB sie sprachlos 
blieb. Sie konnte nicht glauben, daB ihr so 
etwas wirklich passierte. Sie wollte mit je- 
mandem sprechen.» 

Diese Verhaltensbeschreibung wurde den Vpn 
entweder in Kombination mit der Beschreibung 
einer furchtauslosenden, oder einer gliicklichen 
Situation vorgegeben. Die furchtauslosende Si- 
tuation war: 

«Sie sah, daB ihr ein Polizeiwagen folgte, 
nachdem sie bei der Stoptafel nicht gehalten 
hatte.» 

Die begliickende Situation war: 

«Die Sekretarin informierte sie, daB sie zu 
den Studenten gehorte, die mit Auszeichnung 
das Studium beendet hatten, und daB sie vom 
Dekan eingeladen wurde. » 

AuBerdem gab es noch eine eindeutige Angst- 
reaktion, die ebenfalls entweder mit der begliik- 
kenden oder mit der angstauslosenden Situation 
kombiniert vorgegeben wurde: 

«Sie fiihlte sich angespannt, und war unsi- 
cher, was mit ihr geschehen wurde. » 

Nach der Theorie von Trope (genauso wie nach 
der Theorie von Jones und Davis) ist bei eindeu- 
tigen Verhalten ein Subtraktionseffekt zu erwar- 
ten. Das heiBt, der Stimulusperson sollte bei 
eindeutig angstlichem Verhalten in der angst- 
erzeugenden Situation weniger dispositionelle 
Angstlichkeit zugeschrieben werden als in der 
erfreulichen Situation. Bei mehrdeutigem Ver- 
halten sollte es umgekehrt sein: Der Stimulus- 
person wird in der angstauslosenden Situation 
eine starkere Disposition zur Angstlichkeit zuge- 
schrieben als in der erfreulichen (und in der 
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positiven Situation eine starkere Disposition 
zum Glucklichsein als in der unangenehmen). 
Diese Hypothesen - Subtraktionseffekte bei ein- 
deutigen und Additionseffekte bei mehrdeutigen 
Handlungen - wurden in mehreren Experimen- 
ten mit unterschiedlichem Reizmaterial bestatigt 
(Trope, 1986; Trope, Cohen und Maoz, 
1988). AuBerdem wurden durch die Theorie von 
Trope (1986) scheinbare Widerspruche in friihe- 
ren Untersuchungen aufgelost (meistens traten 
Subtraktionseffekte auf, manchmal aber auch 
Additionseffekte) . 

AuBer Situations- und Verhaltensinformation 
beriicksichtigt das Modell von Trope eine dritte 
Informationsart, namlich friihere Informationen 
(«priors») iiber die Stimulusperson (z. B. friiher 
beobachtetes Verhalten in ahnlichen Situatio- 
nen, Dispositionszuschreibungen aufgrund der 
Kategoriezugehorigkeit oder aufgrund nonver- 
baler Hinweisreize, usw.). Im Gegensatz zur 
Situationsinformation, die verhaltensbezogene 
Inferenzen vergroBern (Additionsregel) oder ab- 
schwachen (Subtraktionsregel) kann, konnen 
friihere Informationen ausschlieBlich vergro- 
Bernd wirken (oder, wenn sie schwach oder 
irrelevant sind, keinerlei EinfluB ausiiben). 
Trope nimmt an, daB Dispositionszuschreibun- 
gen von friiheren Informationen (d. h. von Er- 
wartungen) in hoherem MaB beeinfluBt werden 
konnen als von Situationsinformationen. Der 
EinfluB von Erwartungen auf die Urteilsbildung 
ist bei mehrdeutigem Verhalten groBer als bei 
eindeutigem. 

5.223 Konnen und Wollen 
Eine wichtige von Heider (1958) eingefiihrte 
Unterscheidung ist die zwischen «Wollen» und 
«Konnen». Nach Heider gibt es fur den «nai- 
ven» Beobachter vor allem zwei personeninteme 
Ursachen fur wahrgenommene Handlungen; 
Motivationsfaktoren (Wollen) und Fahigkeiten 
oder Lern- bzw. Erfahrungsfaktoren (Konnen). 
(Mogliche auBere Faktoren wie etwa Zwang, 
Zufall usw. sollen vorlaufig auBer acht gelassen 
werden.) Das Ausbleiben einer erwarteten 
Handlung oder das Versagen bei einer Aufgabe 
kann demnach verschieden interpretiert werden: 
Als Mangel an Wollen (und Bemiihen bzw. 
Anstrengung) oder als Mangel an Konnen oder 
als Mangel an beidem. 

Die Unterscheidung ist nicht zuletzt deshalb 



wichtig, weil ganz verschiedene Meinungen und 
Bewertungen entstehen, je nachdem ob als Ursa- 
che eines «Versagens» ein Mangel an Konnen 
oder ein Mangel an Wollen angenommen wird. 
Fahigkeiten (das Konnen) werden im allgemei- 
nen als ziemlich stabile Dispositionen betrach- 
tet, die nicht oder kaum modifizierbar sind. Die 
Motivation (das Wollen) andererseits gilt als 
instabile Disposition in dem Sinn, daB sie vom 
handelnden Subjekt kontrollierbar und kurzfri- 
stig anderbar ist. Daher werden negative Wert- 
urteile eher bei Vorliegen eines (vermeintlichen) 
Mangels an Wollen als bei einem Mangel an 
Konnen gebildet. 

Weiner und Kukla (1970) zeigten, daB gute 
Leistungen (fingierte Schulleistungen) starker 
belohnt werden, wenn diese Leistungen vorwie- 
gend auf Wollen (Anstrengung) zuriickgefuhrt 
werden, als wenn die Leistungen in erster Linie 
durch Fahigkeiten determiniert erscheinen. Ahn- 
lich werden schlechte Leistungen weniger be- 
straft, wenn sich der Schuler angestrengt hat. 
Am giinstigsten fur die Stimulusperson ist die 
Kombination von mangelhaften Fahigkeiten und 
groBer Anstrengung; am ungiinstigsten ist der 
umgekehrte Fall (mangelhafte Anstrengung und 
gute Fahigkeiten); die beiden anderen Moglich- 
keiten (Wollen und Konnen sind beide gegeben 
bzw. sind beide nicht vorhanden) liegen in der 
Mitte. Eine genauere Datenanalyse zeigte fer- 
ner, daB insgesamt der EinfluB des wahrgenom- 
menen Wollens groBer ist als der des wahrge- 
nommenen Konnens. 

Es wurde eine interessante Wechselwirkung 
zwischen Wollen bzw. Konnen und der hedoni- 
stischen Relevanz aufgezeigt (Jones und De- 
Charms, 1957). Eine Stimulusperson versagte 
beim Losen einer Aufgabe. Der einen Halfte der 
Vpn wurde erklart, die Aufgabe ware so beschaf- 
fen, daB ein Versagen nur bedeuten kann, daB 
sich der Betreffende nicht bemiiht hatte. Den 
anderen Vpn wurde mitgeteilt, daB das Losen der 
Aufgabe von intellektuellen Fahigkeiten ab- 
hange. 

Diese beiden Bedingungen wurden weiter aufge- 
spalten. Hedonistische Relevanz; Eine Gruppe 
von Vpn (darunter die Stimulusperson) hat Auf- 
gaben zu losen. Die ganze Gruppe wird belohnt, 
wenn alle Mitglieder die Aufgabe losen, versagt 
auch nur einer, erhalt die ganze Gruppe keine 
Belohnung. Keine hedonistische Relevanz: Wie- 
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der muB eine Gruppe von Vpn (einschlieBlich 
der Stimulusperson) eine Aufgabe losen. Es wird 
aber jede Vp einzeln nach MaBgabe ihrer Lei- 
stung belohnt oder nicht belohnt. AnschlieBend 
wurde die Stimulusperson von den anderen Vpn 
bewertet. 

Die Ergebnisse sind in Tabelle 42 dargestellt. 
Die negativste Bewertung wurde abgegeben, 
wenn das Versagen auf mangelhaftes Wollen 
zuruckzufiihren war und wenn es Konsequenzen 
fur die Beobachter hatte. Bei einem Versagen 
aufgrund mangelhafter Fahigkeiten machte es 
praktisch keinen Unterschied, ob dieses Versa- 
gen Konsequenzen fur die anderen hatte oder 
nicht. Interessant ist, daB in der Bedingung ohne 
Konsequenzen die mangelhaft motivierte Stimu- 
lusperson sogar etwas positiver beurteilt wird als 
die unfahige. Es konnte sein, daB Personen, 
deren Handlungen keinen EinfluB auf den Beur- 
teiler haben, etwas mehr nach ihren Fahigkeiten 
beurteilt werden, wahrend im anderen Fall das 
Wollen im Vordergrund steht. 



Tabelle 42 





unwillig 


unfahig 


Konsequenzen 


23,0 


17,3 


keine Konsequenzen 


14,4 


18,9 



GroBe Zahlen bedeuten negative Urteile 



Welche Rolle die vom naiven Betrachter ange- 
nommene Stabilitat der Fahigkeiten spielt, 
zeigte sich sehr deutlich in einem Experiment 
von Jones, Rock, Shaver, Goethals und 
Ward (1986). Vpn beobachteten eine Stimulus- 
person beim Losen schwieriger Denkaufgaben. 
Die Versuchsbedingungen waren folgenderma- 
Ben gestaltet: Die Stimulusperson loste jeweils 
15 der 30 Aufgaben. In der ersten Bedingung 
befanden sich die gelosten Aufgaben groBten- 
teils am Anfang der Serie (die Leistung wurde 
schlechter). In der zweiten Bedingung wurde die 
Leistung besser (geloste Aufgaben eher am Ende 
der Serie). In der dritten Bedingung (konstante 
Leistung) waren die gelosten Aufgaben etwa 
gleichmaBig iiber die ganze Serie verteilt. 

Die Stimulusperson mit der abfallenden Lei- 
stung wurde (bei gleicher Leistungsmenge!) fur 
intelligenter gehalten als die Personen mit anstei- 
gender und konstanter Leistung. Bei Fahigkeits- 
beurteilungen scheint also ein starker Anfangsef- 



fekt (primacy-effect) aufzutreten, der nur schwer 
korrigierbar ist. Das Ergebnis kann wie folgt 
erklart werden: Da die Stimulusperson mit abfal- 
lender Leistung gleich zu Beginn der Serie ihre 
hohe Intelligenz «bewiesen» hat und auBerdem 
Fahigkeiten als stabile Dispositionen gelten, 
wird der spatere Leistungsruckgang auf andere 
Faktoren, namlich auf Motivationsfaktoren wie 
Langeweile oder abnehmendes Interesse zuriick- 
gefuhrt. Analog laBt sich die vermeintlich ge- 
ringere Intelligenz bei konstanten und ansteigen- 
den Leistungen erklaren. 

5.23 Attribution: Die Theorie von Kelley 

5.231 Das Kovariationsprinzip 
Die weiter oben referierte Theorie von Jones 
und Davis ist eine sogenannte Attributionstheo- 
rie. Gegenstand attributionstheoretischer Uber- 
legungen sind die Prozesse, die zu Meinungen 
iiber Kausalbeziehungen fiihren. Im genannten 
Fall geht es darum, wie der naive Beobachter zu 
Meinungen iiber die Ursachen wahrgenommener 
Verhaltensweisen gelangt. Attributionstheoreti- 
sche Ansatze wurden in diesem Buch bereits 
mehrfach verwendet (Abschnitt 2.15, Extink- 
tionsresistenz und Attribution; Abschnitt 2.544, 
Hilflosigkeit, Reaktanz und Attributionen 
usw.), weitere werden spater noch behandelt 
werden (z. B. in Abschnitt 5.4 iiber Selbstwahr- 
nehmung und Selbstwert). 

Wie die Konsistenztheorien geht auch die attri- 
butionstheoretische Denkweise auf Heider 
(1958) zuriick. Im Gegensatz zu den Konsistenz- 
theorien sind die Attributionstheorien allerdings 
erst in den letzten Jahren, seit den Arbeiten von 
Jones und Davis (1965) und Kelley (1967) in 
den Vordergrund getreten. Wie von Bem (1972) 
betont wird, unterscheiden sich Konsistenz- und 
Attributionstheorien grundlegend in ihren impli- 
ziten philosophisch-anthropologischen Voraus- 
Setzungen. Wahrend die Konsistenztheorien 
(unter anderem) beschreiben und erklaren, wie 
rationalisiert und simplifiziert wird, beschreiben 
die Attributionstheorien vergleichsweise ratio- 
nale Prozesse der Informationsverarbeitung im 
Alltagsdenken. 

Die Theorie von Kelley (1967, 1972a, 1972b), 
die in den folgenden Abschnitten besprochen 
werden soil, ist die allgemeinste (und einfluB- 
reichste) aller bisherigen Attributionstheorien. 
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Sie ist nicht nur fur die Personenwahrnehmung 
(Fremdwahmehmung) von Bedeutung, sondern 
auch fur die Selbstwahmehmung. Ferner lassen 
sich aus ihr nicht nur Aussagen iiber die Ursa- 
chen von (beobachteten) Verhaltensweisen ab- 
leiten, sondern auch Aussagen iiber die Ursa- 
chen von Ereignissen (z. B. von Erfolgen oder 
MiBerfolgen). 

Kelley unterscheidet drei Arten von Attributio- 
nen: Personenattributionen, Stimulusattributio- 
nen und Umstandeattributionen. Eine Personen- 
attribution liegt vor, wenn man die Ursache einer 
Handlung oder eines Ereignisses in einer (relativ 
stabilen) Eigenschaft der Person sieht. Eine Sti- 
mulusattribution liegt vor, wenn man die Ursa- 
che in einer (relativ stabilen) Eigenschaft eines 
Reizes bzw. der Umgebung sieht. Bei einer 
Umstandeattribution wird die Ursache in einem 
Zusammentreffen besonderer Umstande gese- 
hen (z. B. momentane Stimmungen, Zufall 
usw.). Die Vielfalt moglicher Ursachen wird 
also in drei Grundkategorien eingeteilt. Die Be- 
ziehung dieser Attributionsklassen von Kelley 
zu der zweidimensionalen Klassifizierung von 
Weiner (1972, 1974, vgl. Abschnitt 2.15) ist in 
Abbildung 115 wiedergegeben. 
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Abbildung 115 

Das Kernstiick der Theorie ist das Kovariations- 
prinzip. Ein Ereignis oder eine Handlung wird 
auf diejenigen von den moglichen Ursachen 
(bzw. Ursachenklassen) zuriickgefuhrt, mit der 
es (iiber die Zeit) kovariiert. Das heiBt: Diejenige 
von den moglichen Ursachen ist die wahrschein- 
lichste. die (meistens) vorhanden ist, wenn das 
Ereignis bzw. die Handlung auftritt, und die 
(meistens) nicht vorhanden ist, wenn das Ereig- 
nis bzw. die Handlung nicht auftritt. 
Ausgangspunkt von Kausaliiberlegungen ist in 
der Regel die Beobachtung des Verhaltens einer 



bestimmten Person gegeniiber einem bestimm- 
ten Objekt (das haufig ebenfalls eine Person ist) 
zu einem bestimmten Zeitpunkt, zum Beispiel: 
A lobt das neue Buch. Hier kann man fragen: 
Lobt A das Buch, weil es ein gutes Buch ist 
(Stimulusattribution); oder weil A anspruchslos 
ist und ihm die meisten Bucher gefallen (Perso- 
nenattribution); oder lobte A das Buch nur, weil 
er gerade guter Laune war (Umstandeattribu- 
tion). Ein anderes Beispiel: Herr A macht Frau B 
ein Kompliment iiber ihr Aussehen. Ist Herr A 
ein Schmeichler, der standig Komplimente 
macht (Personenattribution)? Oder sieht Frau B 
wirklich so gut aus (Stimulusattribution)? Oder 
verfolgt Herr A im Augenblick bestimmte Ab- 
sichten (Umstandeattribution)? 

Das Kovariationsprinzip ist nur anwendbar, 
wenn auBer dem beobachteten Ereignis noch 
andere Informationen zur Verfiigung stehen, und 
zwar Information iiber Konsensus, Distinktheit 
und Konsistenz. Das beobachtete Ereignis be- 
steht in der Regel aus dem Verhalten (oder 
Erleben) der Person Pj gegeniiber dem Reiz (Ob- 
jekt, andere Person) Sj zum Zeitpunkt t k . Kon- 
sensusinformation bezieht sich auf das Verhalten 
anderer Personen. Verhalten sich viele (die mei- 
sten, alle) Personen gegeniiber S so wie P (hoher 
Konsensus)? Oder verhalten sich nur wenige 
Personen so wie P (geringer Konsensus)? In 
unserem Beispiel: Loben die meisten Personen 
die Schonheit von Frau B, oder wird sie nur von 
A bewundert? 

Distinktheit bezieht sich auf das Verhalten von P 
in anderen Situationen (gegeniiber anderen Rei- 
zen). Verhalt sich P meistens (immer) so wie bei 
S (geringe Distinktheit), oder tritt dieses Verhal- 
ten (fast) nur bei S auf (hohe Distinktheit)? Im 
Beispiel: Macht A alien Frauen Komplimente 
oder nur Frau B? 

Konsistenz bezieht sich auf das Verhalten von P 
gegeniiber S zu anderen Zeitpunkten. Hat sich P 
schon immer (meistens) so gegeniiber S verhal- 
ten (hohe Konsistenz), oder nur dieses Mai? 
Dazu formulierte Kelley (1967) folgende Hy- 
pothesen (vgl. Tabelle 43): Ein Ereignis wird auf 
das Objekt zuriickgefiihrt (es kommt zu einer 
Stimulusattribution), wenn hoher Konsensus, 
hohe Distinktheit und hohe Konsistenz vorlie- 
gen. In diesem Fall kovariiert das Ereignis mit 
dem Objekt: Das Ereignis tritt immer (meistens) 
auf, wenn das Objekt vorhanden ist; bei anderen 
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Tabelle 43 



Attribution 


Konsensus 


Information 

Distinktheit 


Kon- 

sistenz 


Stimulus 


hoch 


hoch 


hoch 


Person 


gering 


gering 


hoch 


Umstande 


gering 


hoch 


gering 



Objekten (also in Abwesenheit von Objekt S) 
tritt es nicht (oder nur selten) auf. Daher wird die 
Ursache des Ereignisses dem Stimulus zuge- 
schrieben. Im Beispiel: Alle Personen loben die 
Schonheit von B; A macht nur B (und keinen 
anderen Personen) Komplimente; A hat auch 
friiher die Schonheit von B bewundert. Bei die- 
sem Informationsmuster miiBte nach Kelley ein 
Beobachter zu dem SchluB kommen, daB die 
Ursache des Verhaltens von A in einer Eigen- 
schaft von B liegt (z. B. in ihrem guten Ausse- 
hen). 

Zu einer Personenattribution kommt es, wenn 
geringer Konsensus, geringe Distinktheit und 
hohe Konsistenz vorliegen. In diesem Fall kova- 
riiert das Ereignis mit der Person: Es tritt nur bei 
P (und zwar bei alien Objekten und alien Zeit- 
punkten) auf, nicht aber bei anderen Personen. 
Im Beispiel: AuBer Herrn A macht niemand Frau 
B Komplimente; A macht alien Frauen Kompli- 
mente; A hat auch friiher B bewundert. Bei 
dieser Information sollte ein Beobachter die Ur- 
sache des Verhaltens in einer Eigenschaft von A 
suchen (z. B. A ist ein freundlicher Mensch; oder 
A ist ein Schmeichler; es wird jedenfalls nicht 
dem Aussehen von B zugeschrieben werden). 
Ein Ereignis wird schlieBlich auf besondere Um- 
sttinde zuriickgefiihrt, wenn der Konsensus ge- 
ring, die Distinktheit hoch und die Konsistenz 
gering ist. In diesem Fall korreliert das Ereignis 
weder mit der Person noch mit dem Objekt und 
wird daher momentanen Umstanden zugeschrie- 
ben. Beispiel: Niemand auBer Herrn A macht 
Frau B Komplimente; Herr A macht sonst nie 
Komplimente (weder gegeniiber anderen Perso- 
nen, noch friiher bei B). Diese Information sollte 
einen Beobachter zu einer Umstandsattribution 
veranlassen (z. B. A ist heute gut gelaunt; oder A 
braucht etwas von B; oder B hat A in einer 
wichtigen Sache geholfen, deshalb ist A freund- 
lich zu B). 

Diese Hypothesen von Kelley wurden mehr- 
fach experimentell bestatigt (z. B. McArthur, 



1972, 1976; Orvis, Cunningham und Kelley, 
1975). McArthur (1972) gab ihren Vpn kurze 
Ereignisbeschreibungen (z. B. «Georg iiber- 
setzte den Satz falsch», «Sue fiirchtete sich vor 
dem Hund»). leder Ereignisbeschreibung folg- 
ten 3 Satze mit Konsensus-, Distinktheits- und 
Konsistenzinformation. Jede Informationsart 
wurde in zwei Auspragungen verwendet: hoher 
Konsensus («fast alle fiirchten sich vor diesem 
Hund») oder geringer Konsensus («fast niemand 
fiirchtet sich vor diesem Hund»), hohe Distinkt- 
heit («Sue fiirchtet sich vor fast keinem anderen 
Hund») oder geringe Distinktheit («Sue fiirchtet 
sich vor fast alien Hunden»), und hohe Konsi- 
stenz («Sue hat sich friiher fast imrner vor diesem 
Hund gefiirchtet»). oder geringe Konsistenz 
(«Sue hat sich friiher fast nie vor diesem Hund 
gefiirchtet»). Das ergibt 2 X 2 X 2 = 8 Informa- 
tionsmuster. Drei davon entsprechen den in 
Kelleys Hypothesen beschriebenen Informa- 
tionsmustem. 

Die Vpn muBten fiir jedes Ereignis ihre Attribu- 
tionen angeben. Nach jeder Ereignisbeschrei- 
bung und der zugehorigen Informationskonfigu- 
ration wurden die Vpn gefragt, ob die Ursache 
des Ereignisses (a) an der Person liegt (z. B. an 
Sue), (b) am Stimulus liegt (z. B. am Hund), (c) 
an besonderen Umstanden, oder (d) an irgendei- 
ner Kombination von (a), (b) und (c) - in diesem 
Fall sollten die Vpn die spezielle Kombination 
angeben. 

In den anderen genannten Experimenten wurde 
ganz ahnlich vorgegangen. Die Ergebnisse be- 
statigten weitgehend Kelleys Hypothesen. 
Beim Informationsmuster «hoher Konsensus, 
hohe Distinktheit, hohe Konsistenz» machten 
69% der Vpn von Orvis et al. ( 1975, Exp. I) eine 
Stimulusattribution, beim Informationsmuster 
«geringer Konsensus, geringe Distinktheit, hohe 
Konsistenz» machten 80% eine Personenattribu- 
tion, und bei «geringer Konsensus, hohe Di- 
stinktheit, geringe Konsistenz» machten 54% 
eine Umstandeattribution. 

Die Attributionstheorie von Kelley ist ein wei- 
teres Beispiel einer wichtigen neueren Theorie, 
in der der Begriff Korrelation bzw. Kovariation 
eine zentrale Rolle spielt. Andere Themenkom- 
plexe, bei welchen der Korrelationsbegriff von 
entscheidender Bedeutung ist, wurden schon an 
friiheren Stellen referiert (u. a. das «Gesetz des 
relativen Effekts», Abschnitt 1.335, das Lernen 
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von Angst und anderen Gefiihlen durch Klassi- 
sches Konditionieren, Abschnitt 2.2, die Entste- 
hung von sozialen (sekundaren) Verstarkem, 
Abschnitt 2.321, gelernte Hilflosigkeit, Ab- 
schnitte 2.543 bis 2.548, und die Wahmehmung 
von Kontrolle, Abschnitte 2.546 und 2.549). 

5.232 Kausale Schemata 
Haufig sind «vollstandige» Kausalanalysen 
nicht moglich. Vollstandig nennt man solche 
Attributionsprozesse, bei denen Konsensus-, Di- 
stinktheits- und Konsistenzinformation verarbei- 
tet wird. In zahlreichen Fallen ist diese Informa- 
tion nur teilweise oder gar nicht zuganglich. Oft 
fehlt auch die Zeit oder die Motivation zu ihrer 
Verarbeitung. In solchen Fallen greift man auf 
kausale Schemata zuriick (Kelley, 1972b). 
Kausale Schemata sind gelernte Annahmen iiber 
mogliche Ursachen einer bestimmten Art von 
Ereignissen. 

Es gibt zwei Arten von kausalen Schemata: Kau- 
sale Schemata, die zur Erganzung unvollstandi- 
ger Information dienen (Orvis, Cunningham 
und Kelley, 1975) und kausale Schemata, die 
explizite Annahmen iiber die moglichen und 
wahrscheinlichen Ursachen bestimmter Ereig- 
nisse enthalten (Kelley, 1972 b). 

Zunachst sollen die kausalen Schemata der er- 
sten Art beschrieben werden, die im folgenden 
zur Unterscheidung von den kausalen Schemata 
der zweiten Art Erganzungsschemata genannt 
werden. Die wichtigsten Erganzungsschemata 
sind die von Kelley (1967) beschriebenen In- 
formationsmuster HHH, LLH und LHL. (Im 
AnschluB an die Originalliteratur und zur Ver- 
einfachung der Darstellung verwende ich die 
Buchstaben H fur hoch und L fur gering (low). 
Die Reihenfolge ist immer Konsensus, Distinkt- 
heit und Konsistenz. LLH bedeutet beispiels- 
weise geringen Konsensus, geringe Distinktheit 
und hohe Konsistenz - also das Datenmuster fur 
Personenattributionen. Ein Schragstrich bedeu- 
tet das Fehlen von Information. Zum Beispiel 
bedeutet /L/ geringe Distinktheit und keine In- 
formation iiber Konsensus und Konsistenz.) 
Orvis et al. (1975) postulierten, daB eine Teil- 
information zum entsprechenden vollstandigen 
Muster erganzt wird und zur entsprechenden 
Attribution fiihrt, falls eine eindeutige Zuord- 
nung moglich ist. So fiihrt die Information H // zu 
einer Stimulusattribution, weil diese Informa- 



tion nur zu HHH paBt, aber im Widerspruch zu 
LLH (Person) und LHL (Umstande) steht. Ein 
Beispiel: Es ist das Ereignis A streitet mit B 
bekannt, und zusatzlich Information iiber hohen 
Konsensus (viele Personen haben Streit mit B); 
man weiB jedoch nichts iiber Distinktheit (ob A 
auch mit vielen anderen Personen auBer B Mei- 
nungsverschiedenheiten hat oder nicht) und man 
weiB nichts iiber Konsistenz (ob A schon friiher 
mit B gestritten hat oder nicht). In diesem Fall 
sollte eine Stimulusattribution erfolgen, das 
heiBt, der Streit sollte auf die unangenehmen 
Eigenschaften von B zuriickgefiihrt werden. 
Ahnlich sollte /L/ (geringe Distinktheit: A hat 
mit fast alien Personen Streit) zu einer Personen- 
attribution fiihren, und //L (geringe Konsistenz: 
A hatte noch nie Streit mit B) zu einer Umstande- 
attribution. 

Viele Teilinformationen sind jedoch mehrdeu- 
tig. So paBt beispielsweise die Information //H 
(hohe Konsistenz) sowohl zu HHH (Stimulus- 
attribution) als auch zu LLH (Personenattribu- 
tion). In solchen Fallen gilt die Hypothese: 
Wenn eine Teilinformation zu mehreren Infor- 
mationsmustern paBt, dann kann das Ereignis 
gleichzeitig auf alle Ursachen zuriickgefuhrt 
werden, die mit der gegebenen Information ver- 
traglich sind. Beispiel: A hat sehr oft Streit mit B 
(hohe Konsistenz). In diesem Fall kommt es zu 
Personen- undoder Stimulusattributionen. Die 
Aggressivitat von A und/oder die provozieren- 
den Eigenschaften von B sind an dem Streit 
schuld. 

Ahnlich wie McArthur (1972) haben auch Or- 
vis et al. (1975) ihren Vpn kurze Ereignisbe- 
schreibungen vorgelegt. Die Beschreibungen 
wurden zum Teil mit vollstandigen und zum Teil 
mit unvollstandigen Informationen vorgegeben 
(wobei alle moglichen unvollstandigen Teil- 
informationsmuster verwendet wurden). Die 
Vpn muBten die fehlenden Informationen ergan- 
zen («raten») und wie bei McArthur Ursachen 
fur die Ereignisse angeben. Sowohl die Ergan- 
zungsdaten als auch die Attributionsdaten besta- 
tigten die Hypothesen. Einige Ergebnisse von 
Orvis et al. (Exp. 1) sind in Tabelle 44 wiederge- 
geben. Bei jeder Teilinformation sind prinzipiell 
die sieben Attributionen P (Person), S (Stimu- 
lus), C (Umstande, circumstances), PS (Person 
und Stimulus), PC, SC und PSC moglich. Die 
Tabelle enthalt nur die haufigsten (iiberzufallig 
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Tabelle 44 




Information 






Konsensus 


Distinktheit 


Konsistenz 




H 


/ 


/ 


S (70%) 


L 


/ 


/ 


PC (31%), P (37%) 


/ 


H 


/ 


SC (26%), S (46%) 


/ 


L 


/ 


P (94%) 


/ 


/ 


H 


PS (48%), P (24%), S (19%) 


/ 


/ 


L 


C (52%) 



haufige) Antworten. Die Zahlen in Klammem 
geben an, wieviel Prozent der Vpn die betref- 
fende Antwort gaben. 

Die kausalen Schemata der zweiten Art (Kel- 
ley, 1972b) sind Annahmen dariiber, welche 
Ursache bzw. welche Ursachen fur bestimmte 
Arten von Ereignissen verantwortlich sind. 
Diese Annahmen beruhen auf Lemprozessen 
(Sozialisierung), Meinungsbildung durch Kom- 
munikation, und zum Teil auch auf friiher durch- 
gefuhrten vollstandigen Attributionsanalysen. 
So haben etwa viele Personen gelernt, daB Er- 
folge auf Fahigkeit und/oder Anstrengung zu- 
riickgehen («man hat nur bei solchen Aufgaben 
Erfolg, fur die man begabt ist und/oder bei denen 
man sich anstrengt»). Kausale Schemata dieser 
Art kurzen den AttributionsprozeB noch mehr ab 
als Erganzungsschemata. Sie werden u. a. dann 
eingesetzt, wenn ein Ereignis nur einmal beob- 
achtet wurde, und wenn man aus diesem Grund 
weder Konsensus- noch Distinktheits- bzw. 
Konsistenzinformation hat. (Im Beispiel: Wenn 
man zwar weiB, daB A heute mit B Streit hatte, 
aber nichts dariiber weiB, ob auch andere Perso- 
nen auBer A mit B streiten, ob A auch mit 
anderen Personen auBer B Streit hat, und ob A 
auch friiher mit B Meinungsverschiedenheiten 
hatte.) In solchen Fallen werden «vorfabrizierte» 
Kausalschemata herangezogen, zum Beispiel 
«nur aggressive Menschen streiten» oder «nur 
wer provoziert, hat Streit» oder «bei Streitigkei- 
ten sind beide Teile schuld» usw. Auch wenn 
nicht genug Zeit oder keine ausreichende Moti- 
vation filr eine vollstandige Kausalanalyse vor- 
handen ist, greift man auf kausale Schemata 
zuriick. Kelley (1972 b) diskutiert ausfiihrlich 
verschiedene Arten von kausalen Schemata. 



5.233 Abschwdchungs- und 
Vergrofierungsprinzip 

Wenn mehrere plausible Ursachen filr ein Ereig- 
nis vorhanden sind, wird jeder einzelnen Ursa- 
che weniger Gewicht beigemessen, als wenn sie 
allein vorhanden ware (Kelley, 1972a). Dieser 
Sachverhalt kann auch in dem Sinn aufgefaBt 
werden, daB im Fall mehrerer plausibler Ursa- 
chen zunachst Unsicherheit beziiglich der Kau- 
salbeziehungen entsteht, und daB der naive Be- 
obachter dann versucht, sich Klarheit zu ver- 
schaffen. Er will feststellen, welche Ursache in 
erster Linie wirksam war. 

Ein Beispiel soil das verdeutlichen. Jemand be- 
obachtet, wie A seinem Kollegen B bei einer 
schwierigen Aufgabe hilft, und er weiB, daB A 
dazu nicht verpflichtet ist. Der Beobachter 
nimmt daraufhin an, daB A ein hilfsbereiter 
Mensch ist. Etwas spater erfahrt der Beobachter, 
daB B aufgrund personlicher Beziehungen sehr 
einfluBreich ist und daB A das weiB. Zum ersten 
plausiblen Grund (Hilfsbereitschaft) tritt jetzt ein 
zweiter (A hilft B, um sich durch B Vorteile zu 
beschaffen). Der Beobachter wird jetzt nicht 
mehr mit derselben Sicherheit wie vorher anneh- 
men, daB A hilfsbereit ist. Vielleicht geht er in 
seiner Abschwachung der Hilfsbereitschaft als 
plausible Ursache so weit, daB er jetzt glaubt, A 
hatte B in erster Linie oder sogar ausschlieBlich 
wegen der erhofften Vorteile geholfen. 

Ein betrachtlicher Mangel des Abschwachungs- 
oder Reduktionsprinzips (discounting principle) 
besteht darin, daB es im konkreten Fall nicht 
voraussagen kann, welche der vorhandenen 
plausiblen Ursachen abgeschwacht (oder elimi- 
niert) wird bzw. werden, und welche als primare 
oder einzige Ursache akzeptiert wird. Hier kann 
eine Hypothese von Deci (1975) als auBerst 
niitzliche Erganzung herangezogen werden. 
Deci (1975) behauptet, daB zuerst externe Ursa- 
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chen gesucht werden. Sobald plausible externe 
Ursachen gefunden wurden, wird der Attribu- 
tionsprozeB abgebrochen. Nur wenn keine exter- 
nen Ursachen feststellbar sind, wird nach inter- 
nen Ursachen weitergesucht. Aus dieser Vorran- 
gigkeit externer Ursachen folgert Deci, daB bei 
gleichzeitigem Vorliegen interner und externer 
Ursachen die internen Ursachen abgeschwacht 
oder eliminiert werden. 

Das Abschwachungsprinzip spielt in der Sozial- 
psychologie eine auBergewohnlich groBe Rolle. 
In vielen wichtigen Theorien ist es zumindest 
implizit enthalten. So sind zum Beispiel zwei 
Haupthypothesen der Theorie von Jones und 
Davis Spezialfalle des Abschwachungsprinzips 
im Sinn von Deci (namlich, daB nur bei Wahl- 
freiheit, also bei Abwesenheit der externen Ursa- 
che Zwang auf interne Ursachen - Dispositionen 
der Stimulusperson - geschlossen wird; und daB 
nur bei Fehlen positiver Verhaltenskonsequen- 
zen auf Dispositionen geschlossen wird). Auch 
in anderen Themenbereichen sind wesentliche 
Hypothesen vorhanden, die als Spezialfalle des 
Abschwachungsprinzips gedeutet werden kon- 
nen, z. B. in der Gefuhlstheorie von Schachter 
(1964), s. Abschnitt 5.42, und im Zusammen- 
hang mit intrinsischer Motivation, s. Abschnitt 
5.433). Obwohl die Hypothese von Deci mit 
einer Fiille experimenteller Ergebnisse iiberein- 
stimmt, ist noch nicht hinreichend geklart, ob 
diese Hypothese ohne Einschrankung gilt, bzw. 
unter welchen Bedingungen sie nicht zutrifft. 
Als komplementares Gegensttick zum Abschwa- 
chungsprinzip (zur Subtraktionsregel, s. Ab- 
schnitt 5.222) hat Kelley auch ein VergroBe- 
rungsprinzip formuliert. Das Abschwachungs- 
prinzip besagt, daB bei Vorliegen zweier Ursa- 
chen fur ein Verhalten oder Ereignis mindestens 
eine dieser Ursachen abgeschwacht wird (d. h. 
weniger glaubhaft erscheint). Das gilt fur zwei 
Ursachen, die beide fur das Verhalten oder Er- 
gebnis forderlich sind. Wenn aber zwei Faktoren 
vorhanden sind, von denen einer das Verhalten 
oder Ergebnis fordert, wahrend es vom andem 
behindert wird, tritt das VergroBerungsprinzip in 
Kraft; Die fordemde Ursache wird als besonders 
stark wahrgenommen. Wenn z. B. trotz massi- 
ver auBerer Widerstande ein Verhalten durchge- 
fiihrt oder ein Ziel erreicht wird, so wird daraus 
auf eine besonders starke Disposition geschlos- 
sen. 



Obwohl mehrere Autoren Modifikationen und 
Erweiterungen der Theorie von Kelley sowie 
zum Teil andere Prozesse der Informationsverar- 
beitung vorschlugen (Einhorn und Hogarth, 
1986: Haisch, 1987; Hewstone und Jaspars, 
1987; Hilton und Slugoski, 1986), ist sie nach 
wie vor der zentrale Ansatz in der Attributions- 
forschung. Sie hat vermutlich mehr Untersu- 
chungen und mehr theoretische Uberlegungen 
(auch kritische) angeregt als jeder andere attribu- 
tionstheoretische Ansatz. 

5,234 Kritik und Erganzungen I; 
Konsensusinformation , Attribution fiir 
Handlungen 

Es wurde wiederholt behauptet, daB-im Gegen- 
satz zu den Hypothesen Kelleys (1967) - Kon- 
sensusinformation hauftg kaum oder nur unzu- 
reichend beriicksichtigt wird. Bereits McAr- 
thur (1972) stellte fest, daB die Antworten ihrer 
Vpn wesentlich starker von Distinktheits- und 
Konsistenzinformation als von Konsensusinfor- 
mation beeinfluBt wurden (vgl. auch Abschnitt 
4.138). 

Die Vernachlassigung von Konsensusinforma- 
tion wurde von Nisbett und seinen Mitarbeitem 
in einer Reihe von Experimenten demonstriert 
(Nisbett und Borgida, 1975; Nisbett, Bor- 
gida, Crandall und Reed, 1976). Nisbett 
und Borgida (1975) gaben ihren Vpn u. a. eine 
detaillierte Beschreibung der Untersuchungen 
von Darley und Latane 1968). Die Vpn er- 
fuhren, daB die Vpn in Gruppen von je sechs 
Personen an dieser Untersuchung teilgenommen 
hatten, daB sie einzeln in kleinen Versuchsrau- 
men saBen, sich aber durch Mikrofone und 
Kopfhorer miteinander verstandigen konnten; 
ferner, daB in jeder Gruppe eine «Vp» ein Mitar- 
beiter des VI war, und daB diese «Vp» - fiir die 
echten Vpn horbar - einen epileptischen Anfall 
erlitt; der Mitarbeiter erwahnte zunachst, daB er 
an solchen Anfallen leide, begann dann zu stot- 
tern und zu schreien, und rief instandig um 
Hilfe. 

In einer Versuchsbedingung (Konsensusbedin- 
gung) erfuhren die Vpn auch die Ergebnisse von 
Darley und Latane, namlich daB ein GroBteil 
der Vpn iiberhaupt nicht half, einige erst nach 4 
Minuten und niemand sofort. Es bestand also 
relativ hoher Konsensus; Die haufigste Verhal- 
tensweise war keine Hilfe. In einer anderen 
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Versuchsbedingung (keine Konsensusinforma- 
tion) wurden den Vpn die Ergebnisse von Dar- 
ley und Latane nicht mitgeteilt. AuBerdem 
sahen die Vpn in beiden Bedingungen Videoauf- 
nahmen von kurzen Interviews mit zwei Teilneh- 
mem des DARLEY-LATANE-Experiments. 

Die Vpn von Nisbett und Borgida wurden 
anschlieBend gefragt, wie sie glaubten, daB sich 
die beiden Stimuluspersonen im Darley-La- 
TANE-Experiment verhalten hatten. Ferner 
wurde ihnen mitgeteilt, daB ein bestimmter Teil- 
nehmer (Greg R., iiber den sie einige belanglose 
Informationen erhielten) nicht geholfen hatte, 
und sie wurden gefragt, in welchem AusmaB sie 
dessen Verhalten auf Personlichkeitsmerkmale 
(Personenattribution) bzw. auf die Situation (Sti- 
mulusattribution) zuriickfuhrten. 

In beiden Versuchsbedingungen (mit und ohne 
Konsensusinformation) nahm die Mehrzahl der 
Vpn an, daB die beiden Stimuluspersonen nach 
kurzer Zeit geholfen hatten. Es war also nicht nur 
kein Unterschied zwischen den Bedingungen mit 
und ohne Konsensusinformation vorhanden, 
sondern die Schatzungen der Vpn mit Konsen- 
susinformation stimmten auch nicht mit dieser 
Information iiberein. Auch bei den Attributions- 
fragen zeigte sich fast kein Unterschied zwi- 
schen den beiden Versuchsbedingungen, ob- 
wohl - laut KELLEY-Modell - die Vpn, die 
wuBten, daB relativ hoher Verhaltenskonsensus 
bestand, das Verhalten von Greg R. in hoherem 
MaB auf Situationsfaktoren zuriickfiihren sollten 
als die Vpn ohne Konsensusinformation. 

Aus diesen und ahnlichen Ergebnissen folgerten 
Nisbett und Borgida (1975), daB Konsensus- 
information keinerlei EinfluB hatte. Diese Be- 
hauptung ist zumindest eine starke Ubertreibung 
und blieb nicht unangefochten. Erstens, weil in 
zahlreichen Experimenten (z. B. McArthur, 
1972; Orvis et ah, 1975) ein - zwar manchmal 
schwacher, aber doch deutlich nachweisbarer - 
EinfluB von Konsensusinformation festgestellt 
wurde, und zweitens, weil die Experimente von 
Nisbett und seinen Mitarbeitern in vielfacher 
Weise kritisiert werden konnen. 

Vor allem Wells und Harvey (1977) haben in 
einem wichtigen Artikel auf entscheidende Man- 
gel im Aufbau der genannten Untersuchungen 
hingewiesen. AuBerdem fanden sie eine ein- 
leuchtende Erklarung fur die negativen Ergeb- 
nisse von Nisbett und Borgida: Das asoziale 



Verhalten der Vpn im Hilfeexperiment von Dar- 
ley und Latane wird fur untypisch gehalten 
und auf spezielle Personlichkeitseigenschaften 
dieser «erbarmungslosen» Personen zuriickge- 
fuhrt. Die Konsensusinformation wird in diesem 
Fall nicht als solche aufgefaBt (das heiBt, man 
glaubt nicht, daB sich die meisten Menschen so 
verhalten, sondern daB sich nur diese asoziale 
Stichprobe so verhalten hat). Wenn man jedoch 
den Vpn mitteilt, daB die Teilnehmer am Dar- 
LEY-LATANE-Experiment zufallig ausgewahlt 
wurden und reprasentativ sind, dann miiBte die 
Konsensusinformation wirksam sein. 

Diese Hypothese wurde von Wells und Har- 
vey (1977) experimented gepriift und bestatigt. 
In einer erweiterten Replikation der Nisbett- 
BoRGiDA-Experimente (Versuchsbedingungen 
mit Hinweis auf das Vorliegen einer Zufalls- 
stichprobe und Versuchsbedingungen ohne sol- 
chen Hinweis) zeigte sich, daB Konsensusinfor- 
mation wesentlich mehr EinfluB hat, wenn die 
Vpn informiert wurden, daB die Konsensusdaten 
aus Zufallsstichproben stammen. AuBerdem be- 
trachteten die Vpn die Stichprobe von Darley 
und Latane als untypisch und nicht reprasenta- 
tiv, wenn nicht explizit erwahnt wurde, daB es 
sich um eine Zufallsstichprobe handelt. 

Obwohl der Streit um die Wirksamkeit von Kon- 
sensusinformation noch nicht abgeschlossen ist 
(vgl. Borgida, 1978; Wells und Harvey, 
1978), vertreten die meisten Attributionsfor- 
scher den Standpunkt, daB Konsensusinforma- 
tion zwar in manchen Fallen weniger EinfluB 
hat, als sie theoretisch haben sollte, aber daB 
sie doch in systematischer Weise verwendet 
wird. 

Kritisiert wurde ferner die Unterteilung aller 
Ursachenklassen in Personen- und Stimulusattri- 
butionen. Kruglanski (1975) postulierte die 
Notwendigkeit der Unterscheidung von Hand- 
lungen und Ereignissen. Als Handlungen be- 
zeichnet Kruglanski alle Verhaltensweisen 
und inneren Prozesse, von denen man annimmt, 
sie waren vollstandig dem Willen unterworfen 
(z. B. Operanten). Ereignisse dagegen sind - 
zumindest in einem gewissen AusmaB - nicht 
willkiirlich beeinfluBbar (z. B. Gefiihle, Beloh- 
nungen, MiBerfolge usw.). Bei Ereignissen ist 
die Unterscheidung zwischen Personen- und 
Situationsattributionen sinnvoll, nicht aber bei 
Handlungen, denn Handlungen werden defini- 
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tionsgemaB immer vom Handelnden verur- 
sacht. 

Bei Handlungen sollte man von endogenen und 
exogenen Attributionen sprechen. Eine Hand- 
lung ist endogen verursacht, wenn die Handlung 
Selbstzweck ist (z. B. weil die Handlung dem 
Ausfiihrenden Freude macht oder weil sie seinen 
Einstellungen entspricht). Eine Handlung ist ex- 
ogen verursacht, wenn sie nur ein Mittel zu 
einem bestimmten Zweck ist (z. B. wenn sie 
ausschlieBlich deshalb durchgefiihrt wird, um 
eine Belohnung zu erhalten). Kruglanski 
stellte auBerdem folgende Hypothesen auf: Bei 
Handlungen, die endogen attribuiert werden, 
wird mehr Freiheit des Handelnden wahrgenom- 
men als bei exogen attribuierten Handlungen. 
Und: Endogen attribuierte Handlungen werden 
als angenehmer wahrgenommen als exogen attri- 
buierte Handlungen. Diese Hypothesen wurden 
durch einige Experimente bestatigt (s. Kru- 
glanski, 1975). 

Die Bestatigung dieser Hypothesen ist jedoch 
noch keine Rechtfertigung der Kritik an der 
Ursachenklassifizierung in Personen- und Sti- 
mulusattributionen. Diesem Problem widmete 
sich Zuckerman (1978). Die Vpn erhielten 
kurze Beschreibungen von mehreren Ereignis- 
sen und mehreren Handlungen. Jeder Hand- 
lungs- bzw. Ereignisbeschreibung folgten (ahn- 
lich wie in den friiher beschriebenen Experimen- 
ten von McArthur und Orvis et al.) Informa- 
tionen iiber Konsensus, Distinktheit und Konsi- 
stenz. Die Vpn muBten jeweils angeben, ob sie 
die Ursache in der Person, im Stimulus, in den 
besonderen Umstanden oder in einer Kombina- 
tion dieser Faktoren sahen. Bei Handlungen 
muBten sie auBerdem mittels einer 9-Punkte- 
Skala schatzen, in welchem MaB die Handlung 
Selbstzweck war (endogene Attribution) bzw. 
Mittel zu einem anderen Zweck (exogene Attri- 
bution). 

Die Ergebnisse zeigten, daB - im Widerspruch 
zur Annahme Kruglanskis - die Ursachen von 
Handlungen keineswegs ofter in der handelnden 
Person gesehen werden als die Ursachen von 
Ereignissen. Ferner waren die Attributionsdaten 
sowohl bei Ereignissen als auch bei Handlungen 
mit Kelleys Theorie vertraglich. Allerdings 
stimmten die Attributionsdaten bei Ereignissen 
besser mit der Theorie iiberein als bei Handlun- 
gen. So hatte z. B. Konsensusinformation bei 



Ereignisattributionen mehr EinfluB als bei Hand- 
lungsattributionen . 

Die Attributionsdimension endogen/exogen 
wurde ausschlieBlich von Konsistenzinforma- 
tion beeinfluBt: Hohe Konsistenz bewirkte eher 
endogene Attributionen, geringe Konsistenz ex- 
ogene Attributionen. Vermutlich beruht die Ent- 
scheidung zwischen endogenen und exogenen 
Attributionen auf anderen Informationsarten als 
die Entscheidung zwischen Personen- und Sti- 
mulusattributionen (vgl. Kruglanski, Hamel, 
Maides und Schwartz, 1978). Ob endogen 
oder exogen attribuiert wird, hangt beispiels- 
weise von der Information dariiber ab, ob die 
Handlung fur den Ausfiihrenden angenehm ist 
oder nicht. Leider existiert bis jetzt keine syste- 
matische Theorie iiber die Informationsbedin- 
gungen fiir endogene versus exogene Attributio- 
nen. 

Erganzend zur Unterscheidung zwischen endo- 
genen und exogenen Attributionen wurde auch 
die Unterscheidung zwischen Ursachen und 
Griinden vorgeschlagen (Buss, 1978). Grunde 
sind Ziele oder Zwecke von Handlungen, Ursa- 
chen sind auslosende Faktoren, bzw. die not- 
wendigen und hinreichenden Bedingungen eines 
Verhaltens. Nach Kruglanski (1979) sind 
Grunde eine Teilmenge der Ursachen, denn man 
kann Handlungen sowohl durch Grunde als auch 
durch Ursachen erklaren. Zum Beispiel: Jemand 
trinkt Wasser, weil er durstig ist (Ursache), oder 
jemand trinkt Wasser, um seinen Durst zu 16- 
schen (Grund). Ereignisse dagegen (also Ergeb- 
nisse und unwillkiirliches Verhalten, wie bei- 
spielsweise Erroten) konnen nur durch Ursachen 
erklart werden. Ergebnisse von Zuckermann 
und Feldman (1984) lassen vermuten, daB fiir 
die Zuschreibung von Ursachen Konsensusin- 
formation wichtiger ist als Distinktheitsinforma- 
tion, wahrend es sich bei der Zuschreibung von 
Griinden umgekehrt verhalt. 

5.235 Kritik und Erganzungen II: 
Gedankenlosigkeit und Auffdlligkeit 
Ein weiterer Angriffspunkt der Kritik ist die 
Annahme vieler Attributionstheoretiker, daB 
sich der attribuierende «Mann auf der StraBe» 
ahnlich rational verhalt wie ein Wissenschaftler: 
Er sammelt komplexe Informationen und zieht 
daraus nach durchaus verniinftigen Regeln (Ko- 
variationsprinzip) Schliisse. Im Gegensatz dazu 
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wurde u. a. von Abelson und dessen Mitarbei- 
tern immer wieder auf die Gedankenlosigkeit im 
sozialen Verhalten hinge wiesen (z. B. Abel- 
son, 1976; Langer, 1975, 1978; Langer und 
Abelson, 1972; Langer und Benevento, 
1978; Schank und Abelson, 1977). 

Der Begriff «Skript» wurde bereits in Abschnitt 
3.325 eingefuhrt. Es handelt sich dabei um eine 
bestimmte Art von Schemata, die verhaltens- 
steuernde Funktion haben (Schank und Abel- 
son, 1977). Wie alle Schemata sind auch Skripts 
(wortlich iibersetzt «Drehbiicher») sehr niitzlich. 
Sie ermoglichen eine rasche und effiziente Infor- 
mationsverarbeitung sowie rasches und effizien- 
tes Handeln. Schemata haben aber auch Nach- 
teile. Unpassende (dem Schema widerspre- 
chende) Informationen werden manchmal igno- 
riert oder neu interpretiert, so daB sie zum 
Schema passen. Im Rahmen der Skripttheorie 
wurde (vor allem von Langer) darauf hingewie- 
sen, daB durch unsere Verhaltensschemata ge- 
dankenloses Verhalten ermoglicht wird. Oft ge- 
niigt die Identifizierung weniger Situations- 
aspekte (diskriminierender Reize), um ein Skript 
zu aktivieren, von dem dann unser Verhalten und 
Denken gesteuert wird, ohne daB alle relevanten 
Informationen beachtet oder verarbeitet werden, 
die in der Situation vorhanden sind. 

Einige von diesem Ansatz ausgehende Untersu- 
chungen wurden bereits an fruherer Stelle refe- 
riert (z. B. Langers Untersuchungen zur Illu- 
sion von Kontrolle, s. Abschnitt 2.549). In den 
genannten Untersuchungen konnte Langer 
nachweisen, daB die Identifizierung bestimmter 
diskriminierender Reize (Wettbewerb, schein- 
bare Sicherheit und Fahigkeit des Partners usw.) 
geniigt, um die Situation als fahigkeits- und 
anstrengungsabhangig (d. h. kontrollierbar) ein- 
zustufen, obwohl die Ergebnisse in Wahrheit 
ausschlieBlich zufallsbedingt waren. Der Zu- 
fallscharakter der von Langer verwendeten Si- 
tuationen hatte aufgrund der vorhandenen Infor- 
mation leicht erkannt werden konnen (z.B. 
wenn bei einem Kartenspiel derjenige von zwei 
Partnern gewinnt, der von einem gut durch- 
mischten Kartenpaket die «hohere» Karte ab- 
hebt). Die Vpn waren aber offenbar nicht mehr 
bereit. Information zu beachten und zu verarbei- 
ten, nachdem die Situation - voreilig und gedan- 
kenlos - als kontrollierbar eingestuft worden 
war. Die Wirksamkeit solcher «gedankenloser 



Drehbiicher» wurde auch in anderen Bereichen 
nachgewiesen, z. B. bei Hilfeleistungen (Lan- 
ger und Abelson, 1972). Eine Zusammenfas- 
sung einschlagiger Untersuchungen findet man 
u. a. bei Langer (1978, 1989). 

Fiihrende Attributionstheoretiker wie Heider 
und Kelley haben jedoch keineswegs behaup- 
tet, daB Attributionsprozesse immer unter Be- 
achtung aller erreichbaren Informationen und 
nach relativ verniinftigen SchluBregeln ablau- 
fen. Durch die Einfiihrung des Begriffs der kau- 
salen Schemata hat Kelley (1972 b) explizit auf 
die Moglichkeit «verkiirzter» Attributionspro- 
zesse hingewiesen. 

Es geht daher nicht um die Frage, ob soziale 
Urteilsprozesse und Interaktionen gedankenlos 
oder «rational» ablaufen, sondem um die Ab- 
grenzung der Bedingungen, unter denen erst 
nach adaquater Informationsverarbeitung oder 
nach starren «Drehbiichem» gehandelt und geur- 
teilt wird. Aufgrund der (noch nicht sehr zahlrei- 
chen) relevanten Untersuchungen gibt Langer 
(1978) u. a. folgende Kriterien an: Man handelt 
und urteilt nicht gedankenlos; in neuen Situatio- 
nen (fur die definitionsgemaB keine fertigen Pro- 
gramme vorhanden sind); wenn man eine nega- 
tive oder positive Konsequenz erlebt, die stark 
von der (aufgrund fruherer ahnlicher Situationen 
gebildeten) Erwartung abweicht; und wenn das 
vorprogrammierte Verhalten von auBen behin- 
dert bzw. unterbrochen wird. Ferner urteilt man 
nicht gedankenlos, wenn man sich in einer wich- 
tigen Situation befindet, z. B. in Interaktionen 
mit Personen, von denen man in wichtigen Be- 
langen abhangig ist (Berscheid, Graziano, 
Monson und Dermer, 1976; darauf wird weiter 
unten naher eingegangen). 

Ein besonders haufiger Spezialfall der Gedan- 
kenlosigkeit ist der «falsche Konsensus-Effekt» 
(L. Ross, 1977; Ross, Greene und House, 
1977). Der «falsche Konsensus» ist eine egozen- 
trisch verzerrte Wahmehmung oder Schatzung 
der Haufigkeit des eigenen Verhaltens bzw. der 
eigenen Urteile, Einstellungen usw. Man neigt 
dazu, die eigenen Verhaltensweisen, Einstellun- 
gen, Meinungen usw. fur verbreiteter zu halten, 
als sie tatsachlich sind. Auch wenn man in be- 
stimmten Fallen weiB, daB man eine ziemlich 
seltene Meinung oder Verhaltensweise hat, 
iiberschatzt man dennoch deren Verbreitung. 
Mit anderen Worten: Man nimmt hinsichtlich 
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des eigenen Verhaltens, der eigenen Einstellun- 
gen usw. einen hoheren Grad von Konsensus an, 
als in Wirklichkeit vorhanden ist. 

Die Existenz des «falschen» (d. h. iiberschatz- 
ten) Konsensus wurde u. a. von Ross, Greene 
und House ( 1977) in mehreren Untersuchungen 
bestatigt. In einer Untersuchung wurden Studen- 
ten nach ihren Meinungen und Einstellungen zu 
einer Reihe von Gegenstanden befragt. AuBer- 
dem sollten sie jeweils schatzen, wieviel Pro- 
zent ihrer Kollegen den selben Standpunkt wie 
sie selbst vertreten. Bei einem GroBteil der 
Fragen zeigte sich deutlich die Tendenz zur 
Uberschatzung der Verbreitung des eigenen 
Standpunkts. 

In einer anderen Untersuchung wurden die Vpn 
unter einem Vorwand ersucht, 30 Minuten lang 
mit einem Plakat auf dem Universitatsgelande 
herumzugehen. Es wurde ihnen aber freigestellt, 
ob sie das tun wollten oder nicht. Nachdem sie 
ihre Entscheidung getroffen hatten, wurden sie 
aufgefordert, zu schatzen, welcher Prozentsatz 
der Vpn zustimmen oder ablehnen wtirde. Die 
Vpn, die bereit waren, das Plakat zu tragen, 
nahmen im Durchschnitt an, daB 62% ihrer Kol- 
legen ebenfalls das Plakat tragen wurden. Die 
Vpn, die ablehnten, schatzten, daB sich 67% 
ihrer Kollegen ebenfalls weigern wurden, das 
Plakat zu tragen. 

Ross diskutiert zwei Erklarungsmoglichkeiten 
fur den falschen Konsensus, die sich beide auf 
Informationsmangel und Gedankenlosigkeit be- 
ziehen. Man kennt vorwiegend Personen, die 
aus einem ahnlichen Milieu stammen wie man 
selbst und deshalb auch ahnliche Einstellungen 
und Verhaltensweisen haben. Die egozentrisch 
verzerrten Haufigkeitsschatzungen beruhen also 
zum Teil darauf, daB man in gedankenloser 
Weise von einer einseitigen und untypischen 
Stichprobe ausgeht. Zweitens: Fast alle Situatio- 
nen sind mehrdeutig in dem Sinn, daB nicht alle 
Informationen vorhanden sind, die man zur Be- 
urteilung der Situation braucht (oder beriicksich- 
tigen sollte). Zum Beispiel konnten die Vpn, die 
gebeten wurden, das Plakat zu tragen, nicht 
wissen, wie anstrengend es sein wird, ob sie von 
Kollegen verspottet, neugierig befragt oder ein- 
fach nicht beachtet werden usw.). Aus Informa- 
tionsmangel und aus Gedankenlosigkeit nehmen 
die meisten Menschen vermutlich an, daB andere 
Personen eine gegebene (mehrdeutige) Situation 



ahnlich interpretieren wie sie selbst und daB sie 
deshalb auch ahnlich handeln und urteilen. 

Aus vielen Untersuchungen seit McArthur 
(1972) ist bekannt, daB generell eine starke Ten- 
denz zu Personenattributionen besteht. Ross 
(1977) nennt das den «fundamentalen Attribu- 
tionsfehler» und meint, daB der Laie (genauso 
wie viele Psychologen) dazu neigt, die Wirkung 
von Personlichkeitsfaktoren zu iiberschatzen 
und die Wirkung von Situationsfaktoren zu un- 
terschatzen. 

Die Neigung zum «fundamentalen Attributions- 
fehler» zeigt sich nicht nur in der groBen Haufig- 
keit von Personenattributionen, sondern u. a. 
auch in immer wieder auftretenden Ergebnissen, 
die in einem gewissen Widerspruch zur Theorie 
von Jones und Davis (1965) stehen (z. B. Jones 
und Harris, 1967; Jones, Riggs und Quat- 
trone, 1979). Jones und Davis postulierten, 
daB die wahrgenommene Entscheidungsfreiheit 
der Stimulusperson eine notwendige Bedingung 
dafiir ist, daB aus dem beobachteten Verhalten 
auf eine entsprechende Disposition der Stimu- 
lusperson geschlossen wird. Nun zeigte sich aber 
in mehreren Untersuchungen, daB auch dann aus 
dem Verhalten auf eine Disposition (z. B. auf 
eine Einstellung) geschlossen wird, wenn die 
Stimulusperson unter Zwang handelt. Zum Bei- 
spiel schlossen die Vpn auch dann aus einem 
positiven Aufsatz iiber Castro auf eine positive 
Einstellung der Stimulusperson zu Castro, und 
aus einem negativen Aufsatz auf eine negative 
Einstellung, wenn sie wuBten, daB die Stimulus- 
person vorher angewiesen wurden, sich in der 
angegebenen Richtung zu auBem (Jones und 
Harris, 1967). Allerdings lagen in diesem Fall 
die geschatzten Einstellungen der Stimulusper- 
son wesentlich naher beim neutralen Mittelpunkt 
der Einstellungsskala als in den Bedingungen, in 
denen die Stimulusperson (angeblich) selbst ent- 
scheiden konnte, ob sie sich zustimmend oder 
ablehnend auBern wird. Theoretisch hatten die 
geschatzten Einstellungen in den Zwangbedin- 
gungen jedoch vollig neutral sein miissen, und 
die (wenn auch relativ kleinen) Abweichungen 
der Schatzungen vom Neutralpunkt zeigen deut- 
lich die - haufig ungerechtfertigte - Tendenz zu 
Personenattributionen. 

Die Neigung zum fundamentalen Attributions- 
fehler diirfte einerseits daran liegen, daB der Laie 
Lebewesen eher fur «Kausalzentren» (fur den 
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Ursprung von Wirkungen) halt als unbelebte 
Objekte in der Umgebung. Zum anderen sieht 
Ross einen Zusammenhang zwischen dem «fun- 
damentalen Attributionsfehler» und dem «fal- 
schen Konsensus»: Da man das eigene Verhalten 
und die eigenen Ansichten fur weit verbreitet, 
normgerecht und adaquat halt, erscheint jedes 
Verhalten, das sich vom eigenen Verhalten un- 
terscheidet, selten und den Normen widerspre- 
chend zu sein. Wie bereits friiher gezeigt wurde 
(Abschnitt 5.22, Theorie von Jones und Davis), 
wird aber von (vermeintlich) seltenen und anti- 
normativen Verhaltensweisen auf entsprechende 
Dispositionen geschlossen. 

Eine besonders eindrucksvolle Form der Gedan- 
kenlosigkeit bei sozialen Urteilsprozessen ist die 
Wirkung der Auffalligkeit (vgl. zusammen- 
fassend Duval und Hensley, 1976; Taylor 
und Rske, 1978). Man neigt dazu, jenen Aspek- 
ten eines Ereignisses erhohte Kausalwirkung zu- 
zuschreiben, die die Aufmerksamkeit auf sich 
lenken. Je auffalliger ein Reiz (z. B. eine Person) 
ist, desto mehr kausale Wirksamkeit wird ihm 
zugeschrieben. Wodurch der Reiz auffallig ist, 
spielt dabei keine Rolle. Es kann sich um Auffal- 
ligkeit durch hohe Reizintensitat (Helligkeit, 
Lautstarke), Bewegung, Neuartigkeit usw. han- 
deln. 

In einer Reihe von Experimenten zeigten McAr- 
thur und Post (1977) ihren Vpn jeweils eine 
Filmaufnahme zweier Personen, die ein Ge- 
sprach miteinander fiihrten. In jedem Experi- 
ment war eine Stimulusperson auffalliger als die 
andere. Im ersten Experiment war ein Ge- 
sprachspartner hell beleuchtet und der andere 
nicht. Im zweiten Experiment saB eine Stimulus- 
person in einem Schaukelstuhl und schaukelte 
standig, wahrend die andere auf einem gewohn- 
lichen Stuhl saB. Im dritten Experiment trug eine 
Stimulusperson eine auffallig gestreifte Bluse 
und die andere eine dezente einfarbige Bluse 
usw. 

Bei jedem Experiment muBten die Vpn u. a. 
angeben, in welchem AusmaB das Verhalten 
jeder Stimulusperson durch Dispositionsfakto- 
ren bzw. durch Situationsfaktoren verursacht 
worden war. Obwohl sich die Stimulusper- 
sonen (einem Drehbuch folgend) in gleichem 
AusmaB an dem Gesprach beteiligten, wurde 
das Verhalten der auffalligeren Person in ge- 
ringerem AusmaB auf Situationsfaktoren und 



relativ starker auf Dispositionsfaktoren zuriick- 
gefiihrt. 

Auffalligkeitseffekte entstehen jedoch nicht nur 
durch die Auffalligkeit der Person, sondem auch 
durch die Auffalligkeit der Umgebung. So zeig- 
ten beispielsweise Arkin und Duval (1975), 
daB ein Verhalten, das in einer wechselnden 
(«dynamischen») Umgebung stattfindet, in ho- 
herem MaB auf die Situation zuriickgefuhrt wird, 
als ein Verhalten, das in einer unveranderten 
(«stabilen») Umgebung stattfindet. 

5.236 Motivationseinfliisse und 
Attributionsverzerrungen 
Obwohl fiihrende Attributionstheoretiker wie 
Heider (1958) und Kelley (1967) betonten, 
daB Attributionen nicht Selbstzweck sind, son- 
dern bestimmten Zwecken dienen und oft von 
Motiven beeinfluBt bzw. verzerrt werden, hat 
sich die experimentelle Forschung erst in den 
letzten Jahren intensiver diesem Problemkreis 
zugewendet. Attributionen haben nach Heider 
und Kelley den Zweck, die Welt besser vorher- 
sehbar und damit kontrollierbar zu machen. 
Wenn es dem Beobachter gelingt, die «hinter» 
den vielfaltigen und wechselnden Phanomenen 
(d. h. sozialen Verhaltensweisen) liegenden sta- 
bilen Ursachen zu «erkennen», dann ist er im- 
stande, vorauszusagen, wie sich die beobachtete 
Stimulusperson in Zukunft verhalten wird. Ein 
Beispiel: Wenn der Beobachter die wahrgenom- 
mene Hilfeleistung seitens einer Stimulusperson 
auf Personlichkeitsfaktoren (Hilfsbereitschaft) 
zuriickfuhrt, dann wird er annehmen, daB sich 
die Stimulusperson auch in anderen Situationen 
ahnlich verhalten wird. Wenn er dagegen die 
Hilfeleistung auf Situationsfaktoren zuriick- 
fiihrt, wird er nicht erwarten, daB sich die Stimu- 
lusperson auch in anderen Situationen altru- 
istisch verhalt. 

«Vollstandige», das heiBt nicht abgekiirzte und 
nicht gedankenlose Attributionsprozesse erfor- 
dern relativ viel Aufwand; Man muB die notige 
Information beachten, im Gedachtnis speichern 
und verarbeiten. Berscheid, Graziano, Mon- 
SON und Dermer (1976) iiberpruften die Hypo- 
these, daB ausfiihrliche Attributionsprozesse vor 
allem in bezug auf solche Personen gemacht 
werden, von denen man abhangig ist (bei denen 
es daher besonders wichtig ist, ihr Verhalten 
vorhersagen und kontrollieren zu konnen). In 
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wichtigen Situationen (bzw. in bezug auf wich- 
tige Personen im obigen Sinn) werden die Attri- 
butionsprozesse also nicht gedankenlos ablau- 
fen. Der Beobachter wird der Stimulusperson 
viel Aufmerksamkeit widmen und viele Daten 
iiber sie im Gedachtnis speichern. 

Gleichzeitig nahmen Berscheid et al. jedoch 
auch an, daB die Wichtigkeit einer Situation 
verzerrend auf die Attributionsprozesse wirkt. 
Vorhersagbarkeit und Kontrollierbarkeit sind am 
groBten, wenn man die stabilen Dispositionen 
der Stimulusperson «kennt». Daher nahmen die 
Autoren an, daB mit steigender Wichtigkeit der 
Stimulusperson extremere (starker ausgepragte) 
Dispositionen zugeschrieben werden und daB 
diese Dispositionsattributionen mit groBerer Si- 
cherheit beziiglich der Richtigkeit der Beurtei- 
lungen durchgefiihrt werden. Die Autoren postu- 
lierten ferner, daB - im Sinn wunschhafter Ver- 
zerrungen - die Stimuluspersonen mit steigender 
Wichtigkeit als sympathischer beurteilt wer- 
den. 

Die Autoren verglichen die Attributionen und 
die Informationsverarbeitungsprozesse ihrer 
Vpn bei drei Arten von Stimuluspersonen. Unter 
dem Vorwand, daB es sich um eine Untersu- 
chung des «Rendezvousverhaltens» (dating 
study) handelt, wurden die Vpn ersucht, in den 
nachsten 5 Wochen ausschlieBlich jene Personen 
zu treffen, die ihnen vom VI zugewiesen wer- 
den. Einleitend sollten sie sich eine Videoauf- 
nahme ansehen, in der drei Personen (des ande- 
ren Geschlechts) iiber Rendevousprobleme dis- 
kutieren, und anschlieBend ihre Eindrucke da- 
von berichten. In einer Versuchsbedingung war 
eine der drei Stimuluspersonen der einzige Ren- 
dezvouspartner der Vp in den nachsten Wochen 
(hohe Abhangigkeit bzw. Wichtigkeit); in einer 
zweiten Versuchsbedingung war eine Stimulus- 
person einer von mehreren verfiigbaren Rendez- 
vouspartnern (geringe Abhangigkeit); in der drit- 
ten Versuchsbedingung war keine Stimulusper- 
son ein Rendezvouspartner (keine Abhangig- 
keit). 

Infolge «technischer Beschrankungen» waren 
die Aufnahmen so beschaffen, daB jeweils nur 
eine Stimulusperson auf dem Bildschirm gese- 
hen werden konnte. Jede Vp konnte und muBte 
dauernd durch Knopfdruck entscheiden, welche 
der drei Personen sie sehen wollte (jeder der drei 
Stimuluspersonen war ein Knopf zugeordnet). 



Die Tonwiedergabe wurde davon nicht beein- 
fluBt; es war jederzeit die vollstandige Auf- 
nahme der Diskussion zu horen. Auf diese Weise 
konnte genau gemessen werden, wieviel Auf- 
merksamkeit (Betrachtungszeit) die Vp jeder 
Stimulusperson widmete. AnschlieBend muBte 
ein langerer Fragebogen ausgefiillt werden. Die 
Vpn muBten Fragen iiber Verhalten und Klei- 
dung jeder Stimulusperson beantworten (zur 
Feststellung der gespeicherten Information). 
Ferner muBten die Stimuluspersonen auf mehre- 
ren Skalen (stark - schwach, warmherzig - kalt 
usw.) beurteilt werden, wobei die Vpn auch 
jeweils die Sicherheit ihrer Urteile angeben muB- 
ten. 

Samtliche Hypothesen wurden bestatigt. Mit 
steigender Wichtigkeit wurden die Stimulusper- 
sonen langer betrachtet und konnte mehr Infor- 
mation iiber sie wiedergegeben werden. Ferner 
wurden die Dispositionsattributionen (Merk- 
malszuschreibungen) mit steigender Wichtigkeit 
extremer, sicherer und positiver. Ahnliche Er- 
gebnisse berichten auch Miller, Norman und 
Wright (1978). 

AuBerdem werden bei wichtigen Stimulusperso- 
nen vor allem inkonsistente Informationen be- 
sonders beachtet (Erber und Fiske, 1984), und 
man bemiiht sich, die Stimulusperson realistisch 
(aufgrund ihres tatsachlichen Verhaltens und ih- 
rer Merkmale) zu beurteilen, und nicht ober- 
flachlich aufgrund ihrer Kategoriezugehorigkeit 
(Neuberg und Fiske, 1987). 

Wenn es stimmt, daB Attributionen die Funktion 
haben, Vorhersagbarkeit und Kontrolle zu er- 
moglichen, dann muBte das Interesse an Attribu- 
tionen immer dann besonders groB sein, wenn 
die Kontrollmotivation stark ist. Ein Fall dieser 
Art wurde gerade behandelt: Bei wichtigen Per- 
sonen ist das Bediirfnis nach Information und 
Attributionen groBer als bei weniger wichtigen. 
Pittman und Pittman (1980) beschritten einen 
anderen Weg, um die Kontrollmotivation zu 
erhohen. Sie nahmen an, daB nach erlebter Un- 
kontrollierbarkeit (d. h. nach einem Hilflosig- 
keitstraining) die Kontrollmotivation besonders 
groB ist. 

In drei Versuchsbedingungen erlebten die Vpn 
entweder viel Unkontrollierbarkeit (6 Begriffs- 
bildungsaufgaben, die unlosbar waren, weil die 
Riickmeldungen «richtig» und «falsch» zufallig 
erfolgten), wenig Unkontrollierbarkeit (6 Be- 
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griffsbildungsaufgaben, von denen 2 unlosbar 
und 4 losbar waren), oder keine Unkontrollier- 
barkeit (6 Begriffsbildungsaufgaben ohne Riick- 
meldungen). In einem anschlieBenden «zwei- 
ten» Experiment lasen die Vpn einen Aufsatz 
(iiber Atomkraftwerke in der Nahe bewohnter 
Gebiete), wobei einer Halfte der Vpn mitgeteilt 
wurde, der Verfasser ware fur diesen Aufsatz 
bezahlt worden, und der anderen Halfte, der 
Verfasser habe den Aufsatz zunachst nur fiir sich 
selbst geschrieben und es war gar keine Verof- 
fentlichung beabsichtigt gewesen. 

Die Vpn muBten dann u. a. auf 7-Punkte-Skalen 
beurteilen, in welchem AusmaB auBere bzw. 
innere Ursachen den Verfasser motiviert hatten. 
In beiden Unkontrollierbarkeitsbedingungen 
waren die Attributionen wesentlich extremer als 
in der Bedingung ohne Unkontrollierbarkeit. In 
weiteren Untersuchungen (s. zusammenfassend 
Pittman und D’Agostino, 1985) wurde festge- 
stellt, daB nach der Erfahrung von Unkontrollier- 
barkeit die Informationsverarbeitung besonders 
genau und sorgfaltig ist. Das begiinstigt realisti- 
sche, unverzerrte Urteile und Attributionen, was 
sich z. B. darin zeigt, daB der fundamentale 
Attributionsfehler nach dem Erlebnis von Un- 
kontrollierbarkeit weniger stark ausgepragt ist 
als sonst. Allerdings treten die beschriebenen 
Effekte nicht nach jeder Art von Unkontrollier- 
barkeit auf. Ihre notwendigen oder hinreichen- 
den Bedingungen sind noch nicht ganzlich be- 
kannt. Jedenfalls scheinen Aspekte des unkon- 
trollierbaren Ereignisses wie dessen personliche 
Wichtigkeit und das AusmaB der urspriinglichen 
Kontrollerwartung eine Rolle zu spielen. 
Motivationseinfliisse werden auch in jenen - 
sehr haufigen - Fallen deutlich, in denen die 
Attributionen im Sinn eines konsistenten Ge- 
samteindrucks verzerrt werden. Sympathie und 
Abneigung wirken dahingehend, daB man dazu 
neigt, die positiven (sozial erwiinschten) Hand- 
lungen einer sympathischen Person mehr auf 
Dispositionsfaktoren und weniger auf Situa- 
tionsfaktoren zuriickzufuhren als die positiven 
Handlungen einer unsympathischen Person. Bei 
negativen Handlungen ist es umgekehrt: Diese 
werden bei einer sympathischen Person mehr auf 
externe und weniger auf interne Faktoren zu- 
ruckgefiihrt. Auf diese Phanomene wird in Ab- 
schnitt 5.33 (iiber die Wirkungen von Sympathie 
und Abneigung) genauer eingegangen. 



Haufig dienen Attributionen auch der Steigerung 
oder Erhaltung einer positiven Selbstbewertung. 
Attributionen sind haufig «selbstgefallig» (Sny- 
der, Stephan und Rosenfield, 1978). Man 
fiihrt eigene Erfolge in hoherem MaB auf Fahig- 
keit zuriick als analoge Erfolge anderer Perso- 
nen. Die eigenen MiBerfolge halt man in hohe- 
rem MaB fiir zufallsbedingt als die MiBerfolge 
anderer Personen. Allerdings treten solche 
selbstwertsteigemden Attributionsverzerrungen 
in erster Linie (ausschlieBlich?) bei Personen mit 
einer positiven Selbstwerteinschatzung auf und 
nicht bei Personen mit einem negativen Selbst- 
bild (Ickes und Layden, 1978) oder mit Verhal- 
tensstorungen (Herkner, Pesta, Maritsch 
und Massoth, 1980). Auch dieser Problemkreis 
wird spater genauer behandelt werden (Ab- 
schnitt 5.46 iiber die Ursachen und Wirkungen 
der Selbstwertschatzung). 

AbschlieBend sei noch die absichtliche Selbstbe- 
nachteiligung (self-handicapping, Berglas und 
Jones, 1978) erwahnt. Selbstbenachteiligung 
hat den Zweck, durch Herbeifiihren oder Aufsu- 
chen ungiinstiger Bedingungen die Moglichkeit 
zu schaffen, eventuelle schlechte Leistungen 
(oder anderes sozial unerwiinschtes Verhalten) 
auf diese ungiinstigen Bedingungen zuriickfiih- 
ren zu konnen. Damit wird von vornherein ver- 
hindert, daB das unerwiinschte Verhalten auf 
eine entsprechende Disposition attribuiert wird 
(oder - im Sinn des Abschwachungsprinzips - 
daB es ausschlieBlich auf eine negative Disposi- 
tion zuriickgefiihrt wird). Es handelt sich um 
eine Strategie, die dem Selbstwert und auch der 
Selbstdarstellung gegeniiber anderen Menschen 
niitzt. 

In zahlreichen Untersuchungen wurde gezeigt, 
daB Vpn, die zwischen einer giinstigen und einer 
ungiinstigen Bedingung wahlen konnen, die un- 
giinstige Bedingung vorziehen, wenn sie einen 
MiBerfolg erwarten (oder nicht mit Sicherheit 
ausschlieBen konnen). Zu diesen nachteiligen 
Bedingungen gehoren Larm, leistungsmin- 
demde Medikamente, Alkohol, Drogen usw. Es 
gibt aber nicht nur objektive, sondem auch sub- 
jektive oder bloB vorgetauschte Selbstbenachtei- 
ligungen, z. B. Angst, Depression, Schmerzen 
(s. zusammenfassend Arkin und Baumgard- 
ner, 1985). Von manchen Autoren werden auch 
Hilflosigkeitseffekte als strategische Selbstbe- 
nachteiligung interpretiert: Man strengt sich 
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nicht an, damit man die schlechte Leistung nicht 
auf Unfahigkeit zuriickfuhren muB, sondern der 
mangelnden Anstrengung zuschreiben kann. 
Manche Themen der Attributionspsychologie 
konnten in diesem Kapitel nur gestreift werden, 
andere wurden gar nicht erwahnt. Ausfuhr- 
lichere Darstellungen verschiedener attribu- 
tionstheoretischer Forschungsrichtungen und 
-schwerpunkte bieten u. a. Herkner (1980), 
Harvey und Weary (1985), und Weary, 
Stanley und Harvey (1989). Besonders 
griindlich und ausfuhrlich sind die drei von Har- 
vey, Ickes und Kidd (1976, 1978, 1981) her- 
ausgegebenen Bande. 

5.24 Implizite Persdnlichkeitstheorien 

Innerhalb bestimmter Gruppen, Schichten oder 
Kulturen gibt es weitverbreitete und ziemlich 
einheitliche Meinungen dariiber, welche Person- 
lichkeitsmerkmale gemeinsam auftreten (zusam- 
menpassen oder zusammengehoren) und welche 
Merkmale einander ausschlieBen. Seit Cron- 
bach (1955) nennt man solche Meinungs- 
systeme implizite Persdnlichkeitstheorien. Im- 
plizit werden sie deshalb genannt, weil sie in der 
Regel nicht bewuBt sind. Die impliziten Person- 
lichkeitstheorien sind eine wichtige Grundlage 



der Inferenz bei der Personenwahmehmung 
(«wenn Person A die Eigenschaft X hat, dann hat 
sie auch die Eigenschaft Y»). Man konnte in 
diesem Zusammenhang auch von interpersonel- 
len Implikcitionsregeln sprechen. 

Eine der ersten einschlagigen Untersuchungen 
ist das bekannte Experiment von Asch (1946). 
Er hot seinen Vpn Beschreibungen fiktiver Sti- 
muluspersonen. Diese Beschreibungen waren 
Listen von Adjektiven, z. B.: intelligent , ge- 
schickt, fleifiig, warmherzig, bestimmt , prak- 
tisch, vorsichtig. Aufgrund solcher Beschrei- 
bungen sollten die Vpn dann angeben, welche 
weiteren Eigenschaften die Stimulusperson hat. 
Zu diesem Zweck wurde jeder Vp eine Liste von 
18 Personlichkeitsmerkmalen vorgelegt und es 
muBte fur jedes Merkmal angegeben werden, ob 
es bei der Stimulusperson vorhanden ist oder 
nicht. 

Eines der wichtigsten Ergebnisse war, daB be- 
stimmte Merkmale (in den Beschreibungslisten) 
den Gesamteindruck viel starker determinieren 
als andere. Ersetzt man in der obigen Merkmals- 
liste «warmherzig» durch «kalt», dann entsteht 
ein vollig anderer Eindruck (siehe Tabelle 45), 
obwohl in den beiden Bedingungen sechs von 
sieben Adjektiven identisch sind. 

Ersetzt man in derselben Merkmalsliste «warm- 



Tabelle 45 

Prozentsatz der Vpn, die in der jeweiligen Versuchsbedingung das 
Vorhandensein der Eigenschaften (1) bis (18) annahmen 



warmherzig kalt hoflich grob 



(1) groBziigig 


91 


8 


56 


58 


(2) weise 


65 


25 


30 


50 


(3) gllicklich 


90 


34 


75 


65 


(4) gutmutig 


94 


17 


87 


56 


(5) humorvoll 


77 


13 


71 


48 


(6) gesellig 


91 


38 


83 


68 


(7) beliebt 


84 


28 


94 


56 


(8) verlaBlich 


94 


99 


95 


100 


(9) bedeutend 


88 


99 


94 


96 


(10) menschenfreundlich 


86 


31 


59 


17 


(11) gut aussehend 


77 


69 


93 


79 


(12) beharrlich 


100 


97 


100 


100 


(13) ernst 


100 


99 


100 


100 


(14) zurlickhaltend 


17 


89 


82 


77 


(15) altruistisch 


69 


18 


29 


46 


(16) phantasievoll 


51 


19 


33 


31 


(17) stark 


98 


95 


100 


100 


(18) ehrlich 


94 


98 


87 


100 
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herzig» einmal durch «hoflich» und dann durch 
«grob», so erhalt man wieder zwei Listen, die 
sich nur in einem Merkmal unterscheiden. Die- 
ser Unterschied hat aber weit weniger EinfluB 
auf die Inferenz als der Unterschied zwischen 
«warmherzig» und «kalt» (siehe Tabelle 45). 
Dimensionen, die (wie «warmherzig» und 
«kalt») die Inferenzprozesse stark beeinflussen, 
werden nach Asch zentrcile Merkmale genannt. 
Die Dimension «hoflich» - «grob» hat demnach 
nur eine geringe Zentralitat. In neuerer Zeit 
erhielten Warr und Knapper (1968) ganz ana- 
loge Ergebnisse bei Verwendung einer etwas 
anderen Methode. Die Beschreibung der Stimu- 
lusperson bestand nicht aus einer Liste von Ad- 
jektiven, sondem war ein umgangssprachlich 
formulierter Bericht. 

Mit der Bezeichnung gewisser Personlichkeits- 
dimensionen als zentral und anderer als peripher 
wurde eine niitzliche terminologische Konven- 
tion festgelegt, aber es wurde damit keine Erkla- 
rung der eben referierten Ergebnisse gegeben. 
Eine Erklarung des Phanomens der Zentralitat 
konnte erst aufgrund von Untersuchungen er- 
bracht werden, wie sie etwa von Bruner, Sha- 
piro und Tagiuri (1958) und Wishner (1960) 
durchgefuhrt wurden. 

Diese Autoren ermittelten die subjektiven Korre- 
lationen zwischen verschiedenen Personlich- 
keitsmerkmalen. Die Vpn wurden beispiels- 
weise gefragt, fur wie wahrscheinlich sie es 
halten, daB ein Mensch, der intelligent ist, au- 
Berdem aggressiv, gesellig usw. ist. Auf diese 
Art erhalt man Korrelationen fiir alle Merkmals- 
paare. Dann kann untersucht werden, ob die 
Kenntnis der Korrelationen zwischen einzelnen 
Merkmalspaaren Voraussagen hinsichtlich der 
Schltisse zulaBt, die von Vpn (wie bei Asch) 
aufgrund von Merkmalskombination (Stimulus- 
listen) gezogen werden. 

Aufgrund seiner Ergebnisse konnte Wishner 
(1960) die Resultate von Asch einfach erklaren. 
Wishner fand hohe Korrelationen zwischen der 
«warm-kalt»-Dimension und vielen Merkmalen 
der Antwortliste. Andererseits waren die Korre- 
lationen zwischen «hoflich-grob» und den Merk- 
malen der Antwortliste im Durchschnitt niedrig. 
Femer korrelierten die iibrigen Merkmale der 
Stimulusliste nur schwach mit jenen der Ant- 
wortliste. Aus dieser Analyse folgt auch, daB 
bestimmte Merkmale nicht «an sich» zentral 



sind, sondern sie sind dies innerhalb bestimmter 
Stimulusmerkmale und in bezug auf bestimmte 
Inferenzmerkmale - namlich nur innerhalb sol- 
dier Stimulusmerkmale, die mit den Inferenz- 
merkmalen schwacher korrelieren als das zen- 
trale Merkmal und nur in bezug auf solche Infe- 
renzmerkmale, die mit dem zentralen Merkmal 
hoch korrelieren. 

In den letzten Jahren haben sich Rosenberg und 
seine Mitarbeiter mit wesentlich verfeinerten 
Methoden um die Erforschung impliziter Per- 
sonlichkeitstheorien bemiiht (Rosenberg und 
Jones, 1972; Rosenberg, Nelson und Vive- 
KANANTHAN, 1968; ROSENBERG Und SEDLAK, 
1972 a; eine Zusammenfassung dieser Ergeb- 
nisse findet man bei Rosenberg und Sedlak, 
1972b). Die Ergebnisse von Rosenberg, Nel- 
son und Vivekananthan (1968) sind in Abbil- 
dung 116 graphisch veranschaulicht. Merkmale, 
die in der graphischen Darstellung benachbart 
sind, treten gemeinsam auf (werden als zusam- 
menhangend wahrgenommen). Merkmale, die 
weit voneinander entfemt sind (einander gegen- 
iiberliegen), schlieBen einander aus. Merkmale 
mit mittlerer Distanz zueinander sind unabhan- 
gig, d. h. sie konnen, miissen aber nicht gemein- 
sam auftreten. 

Die Ergebnisse lassen sich auf mehrere Arten 
strukturieren. Man kann die bereits in zahlrei- 
chen Untersuchungen (vgl. Abschnitte 3.317 
und 5.21) ermittelten Dimensionen Bewertung 
(gut-schlecht), Aktivierung (aktiv-passiv) und 
Potenz (stark-schwach) feststellen. 

Besonders faszinierend ist jedoch die von den 
Autoren vorgeschlagene Interpretation der Da- 
ten mit Hilfe von zwei Bewertungsdimensionen 
(siehe Abbildung 116). Die soziale Bewertungs- 
dimension vereint am einen Pol Eigenschaften 
wie verlaBlich, ehrlich, tolerant, hilfsbereit, 
warmherzig, gesellig usw. Am entgegengesetz- 
ten, negativen Pol liegen Merkmale wie ungesel- 
lig, kalt, humorlos, pessimistisch. 

Die intellektuelle Bewertungsdimension weist 
am positiven Ende die Eigenschaften intelligent, 
fleiBig, beharrlich, phantasievoll, bestimmt 
usw. auf. Der negative Pol dieser Dimension ist 
durch Merkmale wie unintelligent, naiv, unge- 
schickt u. a. gekennzeichnet. 

Die beiden Bewertungsdimensionen sind nicht 
ganz unabhangig voneinander. Es besteht eine 
leichte Tendenz, Personen, die man in sozialer 
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sozial schlecht - 



k intellektuell gut 

/ ; 

• exakt / 
bestandig •/entschlossen 
geschickt. ,, 
phantasievoll • V 0,ss ^ 
ernsthaft / intelligent 

ungesellig • . kalt ;«™ n 9|.k!ug / y.bedeutend 

. . . • humorlos kritisch iorsichtil>/ 9 .P^ktisch 

pessimistisch . vorsicntcg*/ . « '7. 

unbe| i ebt * * Teizbar dominant n ^ mutig ? 

•launenhaft ' * 



kiinstlerisch 



unglucklich 

^ eingebildet * • geziert 

langweilig. . phantasielos 

unehrlich# zimperlich . ^ . . 

unbedeutend. • • impulsiv 

oberflachlich* y' ^unterwiirfig 

unverlasslich* „ „ unbehnlfen 1 

unstet* un ^noiTen , na | V 

unverantwortlich • # verschwenderisch 

unintelligent^ • leichtsinnig 

/• 

toricht . 



• verlasslich 




- tolerant " ,02,al » ut 
• hilfsbereit 
•aufrichtig 

• sentimental 

humorvoll. flMkklich 
gutmutig* *beliebt 
warmherzig • gesellig 



intellektuel schlecht schwach 



Abbildung 116 



Hinsicht positiv einschatzt, auch positive intel- 
lektuelle Eigenschaften zuzuschreiben und um- 
gekehrt. Genauso ist es im negativen Fall. Die- 
sen Tatbestand kann man wohl als den Ausdruck 
eines allgemeinen Konsistenzstrebens ansehen. 
Es ist einfach und angenehm, jemand generell 
positiv oder generell negativ einzuschatzen. 
Diese Tendenz zur konsistenten Bewertung wird 
nach Thorndike (1920) Halo-Effekt genannt. 
Dion, Berscheid und Walster (1972) konnten 
sogar nachweisen, daB der Halo-Effekt auch das 
Aussehen eines Menschen betrifft. Physisch at- 
traktiven Personen werden eher positive soziale 
Eigenschaften zugeschrieben als unattraktiven. 
Inferenzprozesse bei der Personenwahmehmung 
werden jedoch nicht nur durch die dabei verwen- 
dete oder zur Verfiigung stehende Information 
iiber die Stimulusperson determiniert, sondem 
auch durch die Reihenfolge, in der die Einzelin- 
formationen aufgenommen werden. Das klassi- 
sche Experiment in diesem Zusammenhang 



wurde von Luchins (1957 a) durchgefuhrt. Lu- 
chins bot vier Versuchsgruppen vier Beschrei- 
bungen einer fiktiven Stimulusperson «Jim» in 
Form von umgangssprachlich formulierten kur- 
zen Erzahl ungen. In einer Versuchsbedingung 
(El) wurden zuerst «extravertierte» Verhaltens- 
weisen beschrieben (Jim spricht mit Freunden; 
spricht ein Madchen an usw.), dann «introver- 
tierte» (weicht einer Bekannten aus; setzt sich 
allein an einen Tisch, obwohl Freunde im Lokal 
sind u. a.). In einer weiteren Versuchsbedingung 
wurden die gleichen Informationen in umge- 
kehrter Reihenfolge geboten (IE). In den beiden 
restlichen Bedingungen (Kontrollgruppen) 
wurde jeweils nur eine Halfte des Reizmaterials 
(E oder 1) vorgegeben. AnschlieBend muBten die 
Vpn Fragen iiber Jim beantworten. 

Einige Ergebnisse sind in Tabelle 46 dargestellt. 
Die Ergebnisse der Kontrollgruppen E und I sind 
leicht zu erklaren. Nachdem Jim in Bedingung E 
sozial-positiv beschrieben wurde, werden ihm 



Tabelle 46 



Prozentsatz der Vpn, die der Stimulusperson die angefuhrten Eigenschaften zuschreiben 





Bedingung 
E El 


IE 


I 




Bedingung 
E El 


IE 


I 


freundlich 


90 


71 


54 


25 


unfreundlich 


0 


19 


31 


55 


gesellig 


85 


60 


46 


5 


ungesellig 


0 


30 


41 


85 


aggressiv 


55 


26 


18 


5 


passiv 


45 


55 


62 


75 


direkt 


50 


33 


17 


0 


schiichtern 


0 


51 


67 


95 
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vorwiegend weitere in dieser Hinsicht positive 
Eigenschaften zugeschrieben. In Bedingung I 
wird ein eher sozial-negatives Bild von Jim ent- 
worfen. Die Bedingungen El und IE enthalten 
inkonsistente Informationen. Diese Inkonsisten- 
zen wurden offenbar so reduziert, daB dem je- 
weils ersten Teil der Information viel mehr Ge- 
wicht beigemessen wurde als dem zweiten. Es 
entstand ein starker Anfangseffekt (primacy-ef- 
fect): Die Ergebnisse der Gruppe El sind denen 
der Gruppe E viel ahnlicher als denen der Gruppe 
I. Die Ergebnisse der Gruppe IE wiederum sind 
denen von Gruppe I ahnlicher als den Resultaten 
in Bedingung E. 

Wie Luchins (1957 b) in weiteren Experimenten 
zeigte, laBt sich aber die Dominanz des ersten 
Eindrucks (d. h. der Anfangseffekt) reduzieren, 
so zum Beispiel durch die Aufforderung, alle 
Teile der Information in gleicher Weise zu be- 
achten, bevor ein Gesamturteil gebildet wird, 
oder auch durch interpolierte Aktivitaten (Denk- 
aufgaben) zwischen den beiden Teilen der Perso- 
nenbeschreibung. Unter solchen Bedingungen 
kann es sogar zu einem Endeffekt (recency- 
effect) kommen, d. h. der Gesamteindruck wird 
mehr vom letzten als vom ersten Informations- 
block bestimmt. 

Man erhalt nicht selten inkonsistente Informatio- 
nen liber eine Stimulusperson. Solche Inkonsi- 
stenzen konnen auf mindestens drei Arten redu- 
ziert werden: (1) Gewichtung. Einem Teil der 
Informationen wird mehr Bedeutung beigemes- 
sen als anderen Teilen. Anders formuliert: Man- 
che Informationen werden zugunsten anderer 
«unterdriickt». In solchen Fallen kann es zu 
Positionseffekten kommen (Anfangs- oder End- 
effekt). (2) Der Gesamteindruck ist eine Art 
Summe oder Durchschnitt aus den Einzelinfor- 
mationen. (3) Interpretation. Ein Teil der inkon- 
sistenten Informationen wird so uminterpretiert, 
daB er zum Rest paBt. Einige Vpn im Luchins- 
Experiment (Bedingung El) vermuteten, daB die 
Stimulusperson zwischen den beiden Informa- 
tionsblocken ein unangenehmes Erlebnis hatte 
und daher voriibergehend verargert und ungesel- 
lig ware (aber «eigentlich» ist sie doch extraver- 
tiert). Wovon es abhangt, welcher dieser drei 
Wege im konkreten Fall gewahlt wird, ist erst 
sehr mangelhaft bekannt. 



5.25 Soziale Informationsverarbeitung 

5.251 KontroUierte und automatische 
Informationsverarbeitung 
Die neuere Forschung zur Personenwahrneh- 
mung wird haufig auch als Forschung zur sozia- 
len Kognition (social cognition) oder sozialen 
Informationsverarbeitung bezeichnet. Soziale 
Kognition ist jedoch weniger ein inhaltlich defi- 
niertes Gebiet, als ein allgemeiner Ansatz in der 
Sozialpsychologie, der Methoden und Erkennt- 
nisse der Psychologie der Informationsverarbei- 
tung (also der neueren Gedachtnis-, Sprach- und 
Denkpsychologie) auf sozialpsychologische 
Fragestellungen anwendet. Um Forschung zur 
sozialen Kognition handelt es sich immer dann, 
wenn bei einer sozialpsychologischen Fragestel- 
lung Aspekte der Informationsverarbeitung im 
Mittelpunkt des Interesses stehen. 

Die Personenwahrnehmung ist zwar ein Schwer- 
punkt der sozialen Kognitionsforschung, aber 
diese beschaftigt sich in zunehmendem MaB 
auch mit Einstellungen und Gruppenprozessen. 
Daher hat der Leser bereits mehrfach mit sozialer 
Kognition Bekanntschaft gemacht, u. a. in den 
Abschnitten 2.546 (iiber Kontingenzwahmeh- 
mung), 2.548 (liber Lageorientierung), 3.316 
(liber prototypisches Verhalten), 4.138 (iiber Ur- 
teilsheuristiken), 4.247 (iiber die Theorie von 
Fazio), 4.342 (iiber das ELM), 4.343 (iiber die 
Veranderung der Beziehung zwischen Einstel- 
lung und Verhalten durch Nachdenken iiber das 
Einstellungsobjekt), und 5.236 (iiber Motiva- 
tionseinfliisse und Attributionsverzerrungen). 

In diesem und den nachsten Abschnitten sollen 
erganzend Informationsverarbeitungsprozesse 
bei der Personenwahrnehmung und einige allge- 
meine Aspekte der Informationsverarbeitung be- 
handelt werden. (Ferner sollen einige bereits 
referierte Theorien und Ergebnisse unter kogni- 
tionspsychologischen Gesichtspunkten kurz re- 
kapituliert werden.) Zu diesen grundlegenden 
Aspekten gehort die Unterscheidung zwischen 
kontrollierten und automatischen Prozessen der 
Informationsverarbeitung (Schneider und 
Shiffrin, 1977; Shiffrin und Schneider, 
1977). Kontrolliert nennt man Prozesse, die ein 
gewisses MaB an Aufmerksamkeit und Anstren- 
gung verlangen, relativ viel Zeit benotigen, und 
bewuBt gesteuert werden. Automatische Pro- 
zesse dagegen laufen schnell ab, verlangen nur 
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wenig Aufmerksamkeit, sind nicht anstrengend, 
und werden nicht bewuBt kontrolliert. Ahnliche 
(aber keineswegs identische) Unterscheidungen 
wurden von mehreren Autoren vorgeschlagen, 
z. B. Langer (1978, 1989; gedankenlos versus 
iiberlegt), Chaiken (1980, 1987; heuristisch 
versus systematisch) sowie Petty und Ca- 
CIOPPO (1981, 1986; peripher versus zentral). 
Alle diese Gegensatze beziehen sich auf den 
Unterschied zwischen griindlicher, aufwendiger 
und detaillierter Informationsverarbeitung 
einerseits und oberflachlicher, einfacher und 
bruchstuckhafter Verarbeitung andererseits. 
Welche Ursachen und welche Folgen haben 
diese unterschiedlichen Arten der Informations- 
verarbeitung? Da kontrollierte Prozesse ziemlich 
muhevoll sind und relativ viel Zeit beanspru- 
chen, ist anzunehmen, daB im Alltag ein groBer 
Teil (die Mehrzahl?) der Informationsverarbei- 
tungsprozesse automatisch ablauft. Aus der Ein- 
stellungspsychologie ist bekannt, daB die grund- 
liche Verarbeitung von Informationen nur dann 
erfolgt, wenn sowohl Motivation als auch Fahig- 
keit zur Verarbeitung hoch sind (Chaiken, 
1980, 1987; Petty und Cacioppo, 1981, 1986). 
Die Motivation ist vor allem dann hoch, wenn es 
sich um ein personlich wichtiges Einstellungsob- 
jekt handelt. Auch interindividuelle Unter- 
schiede spielen eine Rolle (need for cognition). 
Die Fahigkeit hangt von inneren (allgemeine 
kognitive Fahigkeiten, Wissen iiber das Einstel- 
lungsobjekt) und auBeren Faktoren ab (z. B. Be- 
hinderungen durch Ablenkung, Larm usw., be- 
sonders schwierige Informationen). Auch durch 
Selbstbenachteiligung (vgl. Abschnitt 5.236) 
kann griindliche Informationsverarbeitung ver- 
hindert werden. 

Die Miihe der kontrollierten Informationsverar- 
beitung macht sich jedoch meistens bezahlt. Es 
entstehen dadurch Einstellungen, die leicht ab- 
rufbar und schwer zu andem sind (kognitiv fun- 
dierte Einstellungen, vgl. Abschnitt 4.343). We- 
gen ihrer hohen Zuganglichkeit steuem sie auch 
das Verhalten (Fazio, 1986 - wobei nach Fazio 
gut zugangliche Einstellungen bei Wahmeh- 
mung des Einstellungsobjekts automatisch akti- 
viert werden, vgl. Abschnitt 4.247). All das tragt 
zur Konsistenz und Identitat der Personlichkeit 
und des Selbstbildes bei. Allerdings sollte die 
Verarbeitung nicht allzu ausfuhrlich sein. Eine 
allzu umfangreiche Informationsverarbeitung ist 



mit Lageorientierung verbunden und macht 
handlungsunfahig (Kuhl, 1983, s. Abschnitt 
2.548). AuBerdem kann extrem hohe Motivation 
(durch groBe personliche Wichtigkeit des Ein- 
stellungsobjekts) zu zwar ausfuhrlicher, aber 
Wunschhaft verzerrter Informationsverarbeitung 
fiihren. 

Sherman (1987) betont in diesem Zusammen- 
hang, daB Verarbeitung auf dem zentralen Weg 
zwar immer ein kontrollierter ProzeB ist, daB 
aber heuristische Verarbeitung keineswegs auto- 
matisch erfolgen muB. Die Anwendung von Ur- 
teilsheuristiken (z. B. der Verfiigbarkeitsheuri- 
stik, s. Abschnitt 4.138) kann durchaus kontrol- 
liert (bewuBt, mit Aufmerksamkeit und Anstren- 
gung verbunden) erfolgen. Allerdings ist es sehr 
wahrscheinlich, daB viele Heuristiken durch 
haufige Verwendung (Ubung) automatisiert 
werden. 

Ein ahnliches Bild wie bei den Einstellungen 
ergibt sich auch bei den Attributionen und bei der 
Personenwahmehmung. Wie in den vorigen Ab- 
schnitten gezeigt wurde, konnen Attributionen 
durch ausfuhrliche Informationsverarbeitung auf 
kontrollierte Weise entstehen (Anwendung des 
Kovariationsprinzips auf Konsensus-, Distinkt- 
heits- und Konsistenzinformation) oder einfa- 
cher durch automatische Prozesse (Auffallig- 
keitseffekte, Anwendung einfacher kausaler 
Schemata). Auch hier ist es wahrscheinlich, daB 
im Alltag ein GroBteil der Attributionen automa- 
tisch entsteht. Daher sollte man kausale Sche- 
mata und Auffalligkeitseffekte nicht ausschlieB- 
lich als primitive Prozesse und mogliche Fehler- 
quellen betrachten, sondern auch ihre kognitiv 
entlastende Funktion sehen. 

Auch fur Attributionen gilt, daB ausfuhrliche 
Informationsverarbeitung nur bei hoher Motiva- 
tion erfolgt. Erhohte Motivation zu ausfuhrlicher 
Informationsverarbeitung wurde bei erhohter 
Kontrollmotivation (Pittman und D’Ago- 
stino, 1985) und bei wichtigen Personen nach- 
gewiesen (Berscheid et al., 1976; Neuberg 
und Fiske, 1987), s. Abschnitt 5.236. Personen 
sind vor allem dann wichtig, wenn Ergebnisab- 
hangigkeit besteht, das heiBt, wenn eigene mog- 
liche Ergebnisse vom Verhalten der anderen 
Person abhangen. Allerdings scheint - wie bei 
den Einstellungen - sehr groBe Wichtigkeit au- 
Ber kontrollierten Verarbeitungsprozessen auch 
Wunschhaftes Denken herbeizufiihren. Bei Ber- 
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SCHEID et al. (1976) wurden wichtige Stimulus- 
personen sympathischer eingeschatzt als weni- 
ger wichtige. 

Die Merkmalszuschreibung aufgrund von Attri- 
butionsprozessen setzt aber doch meistens ein 
Minimum an Informationsverarbeitung voraus 
(z. B. Anwendung des Abschwachungsprin- 
zips). Noch einfachere und schnellere Urteile 
sind aufgrund der Kategoriezugehorigkeit und 
aufgrund von Schemata moglich. Wenn man 
zum Beispiel bei einer Einladung jemand ken- 
nenlernt, der sich als Boxer vorstellt, wird man 
vielleicht - sofern man iiber ein entsprechendes 
Schema verfiigt-annehmen, daf.5 er ein aggressi- 
ver, wenig sensibler und nicht sehr gebildeter 
Mensch ist, ohne sein Verhalten genauer zu 
beachten. Das ist ein stereotypes Urteil. Es geht 
hier um den Gegensatz zwischen Meinungsbil- 
dung aufgrund von Verhaltensweisen und Situa- 
tionskontexten (also mehr oder weniger umfang- 
reicher Informationsverarbeitung) und Schnell- 
urteilen aufgrund von Personenkategorien und 
Schemata (oder Stereotypen). 

Hier muB eine weitere Unterscheidung einge- 
fiihrt werden, namlich die zwischen aufsteigen- 
der und absteigender Informationsverarbeitung. 
Von aufsteigender (datengesteuerter, auBenge- 
steuerter) Informationsverarbeitung spricht 
man, wenn die Verarbeitungsprozesse von den 
gegebenen Reizen (z. B. Verhaltensweisen und 
Situationsaspekten) ausgehen. Um absteigende 
(theoriegesteuerte, innengesteuerte) Verarbei- 
tung handelt es sich, wenn die Prozesse von 
Schemata oder Erwartungen ausgehen. Norma- 
lerweise finden beide Prozesse gleichzeitig statt: 
Durch bestimmte Reize (z.B. eine Berufsbe- 
zeichnung) wird ein Schema aktiviert, mit des- 
sen Hilfe die weiteren Reize (z. B. Verhaltens- 
weisen) verarbeitet (interpretiert, beurteilt, ge- 
speichert, usw.) werden. Dabei kann jedoch 
entweder die auf- oder die absteigende Informa- 
tionsverarbeitung iiberwiegen. 

Die aufsteigende Informationsverarbeitung ist 
bei der Personenwahmehmung haufig (nicht im- 
mer) ein mehr oder weniger kontrollierter Pro- 
zeB. Jedenfalls milssen dabei (im Alltag) mei- 
stens viele Informationen verarbeitet werden. 
Aus zahlreichen Verhaltensweisen und deren 
situativen Kontexten wird zunachst auf Merk- 
male geschlossen (mit Hilfe der von Jones und 
Davis, 1965, und Kelley, 1967, beschriebenen 



Prozesse). Wie weiter oben ausgefiihrt wurde, 
kann diese Merkmalszuschreibung mehr (z. B. 
mittels Kovarianzprinzip) oder weniger kontrol- 
liert (z. B. aufgrund von Auffalligkeit) erfolgen. 
Die Merkmale werden dann zu einem Gesamt- 
eindruck zusammengefaBt und-wenn moglich - 
einer passenden Kategorie oder einem Schema 
zugeordnet. 

Die absteigende Informationsverarbeitung kann 
ebenfalls sowohl kontrolliert als auch automa- 
tisch sein. Man kann aufgrund eines Personen- 
schemas verschiedene Hypothesen (Erwartun- 
gen) beziiglich einer Stimulusperson haben, und 
dann sehr genau und bewuBt jede Information 
iiber die Stimulusperson daraufhin iiberpriifen, 
ob sie den Erwartungen entspricht. Oder man 
kann (wie im oben erwahnten Boxerbeispiel) aus 
der bloBen Kategoriezugehorigkeit ganz auto- 
matisch Urteile iiber die Stimulusperson ablei- 
ten. Das sind die einfachsten und schnellsten 
Urteile. 

Fiske und ihre Mitarbeiter haben ein Modell 
entwickelt (Fiske und Pavelchak, 1986) und in 
mehreren Untersuchungen bestatigt (Erber und 
Fiske, 1984; Fiske, Neuberg, Beattie und 
Milberg, 1987; Neuberg, 1989; Neuberg und 
Fiske, 1987; Pavelchak, 1989), das Hypothe- 
sen dariiber enthalt, unter welchen Bedingungen 
die Personenwahmehmung eher aufsteigend, 
von Einzelinformationen ausgehend (piecemeal- 
based), oder absteigend, von Kategoriebezeich- 
nungen ausgehend (category-based) erfolgt. Es 
wird angenommen, daB im allgemeinen der be- 
quemere Weg bevorzugt wird: Wenn es moglich 
ist, und wenn nichts dagegen spricht, wird von 
Kategorien ausgegangen. Das ermoglicht ein 
schnelles und miiheloses «Verstehen» und eine 
ebenso schnelle Bewertung der wahrgenomme- 
nen Person. 

Kategoriegeleitete Wahmehmungsprozesse sind 
besonders wahrscheinlich, (1) wenn der Wahr- 
nehmende nur die Kategoriezugehorigkeit kennt 
(z. B. ehemaliger schizophrener Patient), aber 
keinerlei Detailinformationen (iiber Verhalten 
und Eigenschaften) hat; (2) wenn auBer der Kate- 
goriebezeichnung Detailinformationen bekannt 
sind, die mit dem Kategorieschema iibereinstim- 
men (z. B. die Kategorie «schizophren» und die 
Eigenschaften zuriickgezogen, nervos, nicht an- 
gepaBt, und miBtrauisch); und (3) wenn auBer 
der Kategoriebezeichnung belanglose («nicht- 
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diagnostische») Informationen verfiigbar sind 
(z. B. schizophren, mittelgroB und blond). 
Aufsteigende («individuierende») Wahrneh- 
mungsprozesse dagegen treten auf, (1) wenn die 
Detailinformationen mit der Kategorie inkonsi- 
stent sind (z. B. ein ehemaliger schizophrener 
Patient, der ausgeglichen, gesellig, entschlossen 
und anpassungsfahig ist); und (2) wenn Detail- 
informationen gegeben sind, fur die keine pas- 
sende Kategorie verfiigbar oder zuganglich ist. 
Die eben referierten 5 Hypothesen beziehen sich 
ausschlieBlich auf Informationsaspekte. Dariiber 
hinaus spielt auch die Motivation eine Rolle: Bei 
wichtigen Personen, von deren Verhalten die 
Ergebnisse des Wahrnehmenden abhangen, wird 
die Wahmehmung eher von den Detailinforma- 
tionen ausgehen. Dabei werden mehrere Falle 
unterschieden: Mittlere Wichtigkeit (kurzfri- 
stige, aufgabenbezogene Ergebnisabhangigkeit) 
bewirkt aufsteigende, und auBerdem genaue (ac- 
curacy-driven), realistische Informationsverar- 
beitung. Sehr groBe Wichtigkeit (langfristige, 
partnerschaftliche Ergebnisabhangigkeit) be- 
wirkt ebenfalls ausfiihrliche, aber oft wunsch- 
haft verzerrte Informationsverarbeitung. Es kon- 
nen auch Verzerrungen im Sinn von Erwartun- 
gen auftreten (z. B. bei starken Vorurteilen). 
Diese Hypothese stimmt mit den friiher referier- 
ten Ergebnissen von Berscheid et al. (1976) 
sowie mit dem ELM von Petty und Cacioppo 
(1981, 1986) iiberein. 

Die Theorie wurde in mehreren Experimenten 
bestatigt. So wurde u. a. gezeigt, daB bei Ergeb- 
nisabhangigkeit inkonsistente Informationen 
(mit dem Kategorieschema nicht ubereinstim- 
mende) in erhohtem AusmaB beachtet werden 
(man beschaftigt sich langere Zeit damit), wah- 
rend ohne Ergebnisabhangigkeit die konsisten- 
ten (dem Kategorieschema entsprechende) In- 
formationen mehr beachtet werden als die inkon- 
sistenten (Erber und Fiske, 1984). Bei Ergeb- 
nisabhangigkeit werden generell Detailinforma- 
tionen in hoherem AusmaB beriicksichtigt als 
ohne Ergebnisabhangigkeit (Neuberg und 
Fiske, 1987). Das Ziel, genaue Urteile zu bil- 
den, schwacht den EinfluB kategoriebedingter 
positiver oder negativer Erwartungen (Neu- 
berg, 1989). Weitere Untersuchungen und Er- 
gebnisse, die sich vor allem auf die informa- 
tionsbezogenen (im Gegensatz zu den motiva- 
tionsbezogenen) Hypothesen beziehen, werden 



spater, im Abschnitt 5.324 (iiber Sympathieursa- 
chen) referiert. Hier sei noch erwahnt, daB durch 
personliche Wichtigkeit auch die Kontingenz- 
wahrnehmung verbessert wird (Harkness, De- 
Bono und Borgida, 1985). Ergebnisabhangig- 
keit bewirkt die Verwendung relativ komplexer 
Informationsverarbeitungsstrategien und damit 
genauere Kontingenzeinschatzungen . 

5.251 Personengedachtnis 
Wir verfiigen iiber soziales Wissen von sehr 
unterschiedlichen Allgemeinheits- und Abstrak- 
tionsgraden. Einerseits enthalt unser Gedachtnis 
konkretes, zum Teil anschauliches Wissen iiber 
einzelne Personen. Dieses Wissen umfaBt physi- 
sche Aspekte (Aussehen, Kleidung, Stimme, 
Bewegungen), Verhaltensweisen, Dispositionen 
(Personlichkeitsmerkmale, Einstellungen), Zu- 
gehorigkeit zu verschiedenen Kategorien (Be- 
ruf, Geschlecht, usw.), und Bewertungen. An- 
dererseits besteht unser soziales Wissen auch aus 
relativ abstrakten Schemata iiber verschiedene 
Gruppen und Kategorien (z. B. iiber Nationen 
und Berufe). 

Die allgemeinsten Schemata sind wohl die impli- 
ziten Personlichkeitstheorien. Die Ergebnisse 
von Rosenberg (Abschnitt 5.24) lassen sich 
dahingehend zusammenfassen, daB unsere im- 
pliziten Personlichkeitstheorien aus vier Teil- 
schemata bestehen, namlich je einem Schema 
fiir sozial gute, sozial schlechte, intellektuell 
gute und intellektuell schlechte Menschen. Jedes 
dieser Schemata enthalt eine Liste der entspre- 
chenden Eigenschaften. 

DermaBen abstrakte Schemata verwendet man 
vermutlich nur dann, wenn sehr wenig Informa- 
tion iiber eine Person vorhanden ist, undoder 
wenn es sich um eine unwichtige Person handelt 
(von der man in keiner Weise abhangig ist, und 
mit der man vielleicht nicht einmal eine Interak- 
tion erwartet). Beides diirfte in den Experimen- 
ten von Asch (1946) und auch in vielen anderen 
Experimenten zur Personenwahrnehmung der 
Fall gewesen sein. 

Die Ergebnisse von Asch beziiglich peripherer 
und zentraler Merkmale kann man nun folgen- 
dermaBen erklaren: Die Merkmalsliste intelli- 
gent, geschickt, fleiBig, warmherzig, bestimmt, 
praktisch, vorsichtig» aktiviert zwei Schemata. 
Sechs der sieben Merkmale - namlich intelli- 
gent, geschickt, fleiBig, bestimmt, praktisch und 
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vorsichtig - legen den SchluB nahe, daB es sich 
bei der Stimulusperson um eine intellektuell gute 
Person handelt. Das siebente Merkmal - warm- 
herzig - deutet auf einen sozial guten Men- 
schen. 

Nach der Darbietung dieser Beschreibung der 
Stimulusperson durch sieben Merkmale muBte 
die Stimulusperson bezuglich 1 8 weiterer Merk- 
male eingeschatzt werden. Diese 18 Eigenschaf- 
ten waren fast ausschlieBlich sozial positive 
Merkmale (groBziigig, humorvoll, gesellig, be- 
liebt, usw., s. Tabelle 45). Da durch die Eigen- 
schaft warmherzig die Stimulusperson bereits als 
sozial gut kategorisiert worden war, wurden ihr 
auch in hohem MaB die sozial guten Eigenschaf- 
ten der zweiten Merkmalsliste zugeschrieben. 
In der zweiten Versuchsbedingung, in der 
«warmherzig» durch «kalt» ersetzt wurde, ent- 
stand ein vollig anderer Eindruck. Zwar wurde 
die Stimulusperson auch in dieser Bedingung als 
intellektuell gut wahrgenommen, jedoch wurde 
sie gleichzeitig als sozial schlecht (kalt) einge- 
stuft. Dementsprechend wurden ihr die sozial 
guten Eigenschaften der zweiten Merkmalsliste 
weitgehend abgesprochen. Warmherzig und kalt 
sind also deshalb «zentrale» Eigenschaften, weil 
durch sie zwei verschiedene Schemata aktiviert 
wurden, von denen eines zur Antwortliste paBt, 
wahrend das andere im Widerspruch zur Ant- 
wortliste steht. 

Etwas konkreter als die impliziten Personlich- 
keitstheorien sind Schemata iiber verschiedene 
Personenkategorien (z. B. Extravertierte, Schi- 
zophrene, Arzte, Beamte, usw.). Nach den Er- 
gebnissen der umfangreichen Forschungsarbei- 
ten von Cantor und Mischel (1979 a; Cantor, 
Mischel und Schwartz, 1982) handelt es sich 
bei diesen Kategorieschemata um Prototypen 
(s. Abschnitt 3.315). (AuBer Personenprototy- 
pen gibt es auch Situationsprototypen und Proto- 
typen fur Personen in Situationen). Die Ergeb- 
nisse bezuglich sozialer Prototypen stimmen mit 
den Ergebnissen der nichtsozialen Prototypen- 
forschung uberein. In beiden Fallen gibt es Kate- 
gorien auf unterschiedlichen Ebenen (iiberge- 
ordnete, mittlere oder fundamentale, und unter- 
geordnete) und in beiden Fallen haben die mittle- 
ren (fundamentalen) eine Sonderstellung. Fun- 
damentale Kategorien sind reichhaltig (durch 
viele Merkmale und Verhaltensweisen charakte- 
risiert), differenziert (deutlich von nebengeord- 



neten Kategorien unterschieden), anschaulich 
und leicht zuganglich. Ubergeordnete Katego- 
rien sind zwar sehr differenziert (noch differen- 
zierter als fundamentale), aber arm an charakte- 
risierenden Merkmalen und wenig anschaulich. 
Die untergeordneten Kategorien sind ahnlich 
reichhaltig wie die fundamentalen, aber sehr 
undifferenziert (groBe Uberschneidungen mit 
Nachbarkategorien). 

Personen, die dem Prototyp einer Kategorie ent- 
sprechen oder nahekommen, konnen leicht, 
schnell und sicher der Kategorie zugeordnet wer- 
den. Das ermoglicht bessere Informationsverar- 
beitung (Gedachtnisleistung) und Verhaltens- 
vorhersage als bei untypischen Personen. Can- 
tor und Mischel (1979 b) boten ihren Vpn 
Beschreibungen von «reinen», konsistenten Bei- 
spielen einer Kategorie (extravertiert oder intro- 
vertiert), von widerspriichlichen, inkonsistenten 
Personen (extravertiert und gleichzeitig intro ver- 
tiert), und von «gemischten» (mit Eigenschaften 
zweier verschiedener, aber nicht widerspriichli- 
cher Kategorien). AnschlieBend sollten die Vpn 
wiedergeben, was sie sich gemerkt hatten. Bei 
den reinen Typen war die Gedachtnisleistung am 
besten. Allerdings traten hier auch besonders 
viele «Erganzungen» seitens der Vpn auf, d. h. 
die Vpn berichteten Details, die nicht im Lern- 
material enthalten waren, sondern die sie auf- 
grund des aktivierten Schemas erfunden hatten. 
In diesem Zusammenhang muB aber auch er- 
wahnt werden, daB im allgemeinen schemain- 
konsistente Information mindestens genauso gut 
gespeichert wird wie schemakonsistente - nur 
irrelevante oder neutrale Information wird 
schlechter wiedergegeben (s. Hastie, 1981). 
Schemakonsistente Informationen haben einen 
Gedachtnisvorteil, weil sie mit Hilfe des Sche- 
mas verarbeitet und durch zahlreiche Assoziatio- 
nen im Gedachtnis verankert werden konnen. 
Schemainkonsistente Informationen erfahren 
haufig eine besonders griindliche Verarbeitung 
und sind deshalb gut zuganglich. Die griindliche 
Verarbeitung inkonsistenter Informationen kann 
mehrere Ursachen haben. Zum Beispiel bemiiht 
man sich oft, einen konsistenten Gesamtein- 
druck zu bilden, und deshalb die inkonsistente 
Information im Sinn des Schemas neu zu inter- 
pretieren. Eine weitere Ursache ist motivationa- 
ler Natur. Personen, die Verhaltensweisen oder 
Dispositionen zeigen, die nicht ins Schema pas- 
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sen, stellen ein Kontrollproblem dar. Ihr Verhal- 
ten ist nicht so leicht vorherzusagen wie das 
konsistenter Personen. Im Sinn der Vorhersag- 
barkeit und Kontrollierbarkeit bemiiht man sich 
um ein tieferes Verstandnis der inkonsistenten 
Aspekte. 

Ein Kategorieschema hat nach Fiske und Pavel- 
CHAK (1986) folgende Struktur (s. Abbildung 
1 17): Die Kategoriebezeichnung ist durch starke 
Assoziationen (dicke Linien in Abbildung 117) 
mit den zugehorigen Merkmalen M, verbunden. 
Das bedeutet, daB bei Aktivierung des Katego- 
rienamens auch die entsprechenden Merkmale 
bewuBt werden, und auch umgekehrt, daB bei 
Aktivierung eines typischen Merkmals (oder 
einiger Merkmale) auch die Kategorie aktiviert 
wird. AuBerdem gibt es noch schwache Assozia- 
tionen (diinne Linien) zwischen den Merkmalen. 
Wichtig ist ferner, daB sowohl bei den Merkma- 
len als auch bei der Kategoriebezeichnung Be- 
wertungen (+/-) mitgespeichert sind. Dadurch 
ist sowohl eine kategoriebezogene, schnelle Ge- 
samtbewertung moglich, als auch eine ver- 
gleichsweise kontrollierte, merkmalbezogene 
Gesamteinschatzung. 




Wie spater (in Abschnitt 5.324) noch zu zeigen 
sein wird, ist diese Betrachtungsweise fur viele 
Fragestellungen zweckmaBig. Man konnte sich 
auch vorstellen, daB unser konkretes Wissen 
iiber einzelne Personen in dieser Form gespei- 
chert ist. Das in Abbildung 117 dargestellte 
Modell ist jedoch zumindest unvollstandig. Bei 
konkreten Personen ist in der Regel Wissen auf 



drei Ebenen vorhanden: auf der allgemeinsten 
Ebene die Gesamtbewertung, der Name und die 
Kategoriezugehorigkeit( auf der nachsten 
Ebene Dispositionen (Einstellungen, Fahigkei- 
ten, Personlichkeitsmerkmale); und auf der un- 
tersten Ebene die «Rohdaten», die Verhaltens- 
weisen, aus denen auf die Dispositionen ge- 
schlossen wurde. 

Abbildung 118 zeigt eine entsprechende Verall- 
gemeinerung des Modells von Abbildung 117. 
Dabei ist P die Person, D, sind verschiedene 
Dispositionen, und R,j sind Verhaltensweisen j, 
die zur Disposition i gehoren. Es kann auch 
vorkommen (besonders bei mehrdeutigen Ver- 
haltensweisen), daB ein Verhalten mit mehreren 
Dispositionen assoziiert ist. Ferner ist mit den 
meisten Dispositionen bzw. Verhaltensweisen 
eine Bewertung (+/-) verbunden. Das muB 
aber nicht immer der Fall sein. Es miissen nicht 
zu alien Verhaltensweisen und Dispositionen 
Einstellungen vorhanden sein. 

Abbildung 118 ist immer noch zu einfach und 
auBerdem zu geordnet. Erstens ist sie unvollstan- 
dig - es fehlen z. B. noch Knoten fur physische 
Aspekte wie Aussehen und Stimme. Zweitens 
deuten einige Ergebnisse darauf hin, daB die 
tatsachliche Gedachtnisstruktur von Informatio- 
nen iiber einzelne Personen noch komplizierter 
ist. Zum Beispiel konnen Verhaltensweisen 
nicht nur mit Dispositionen, sondern auch direkt 
mit der Person P assoziiert werden. 

Anderson und Hubert (1963) stellten bei der 
Personenbewertung einen Anfangseffekt, bei 
der Wiedergabe der beschreibenden Merkmale 
jedoch einen Endeffekt fest. Wenn also bei- 
spielsweise eine Stimulusperson durch eine Liste 
von 6 Adjektiven charakterisiert wird, von denen 
die ersten 3 positiv und die letzten 3 negativ sind, 
ist der Gesamteindruck positiv, obwohl mehr 
negative als positive Merkmale erinnert werden. 
Daraus schlossen die Autoren, daB Merkmale 
und Bewertungen unabhangig voneinander (in 
zwei verschiedenen Gedachtnisteilen) gespei- 
chert werden, so daB sie auch unabhangig von- 
einander abgerufen werden konnen. Auch an- 
dere Ergebnisse legen fur manche Autoren die- 
sen SchluB nahe. In diesem Zusammenhang 
postuliert Wyer, daB Verhaltensweisen doppelt 
gespeichert werden, einmal in Verbindung mit 
Merkmalen, und einmal in Verbindung mit dem 
Gesamteindruck (Srull und Wyer, 1989; 
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Wyer und Gordon, 1984; Wyer und Srull, 
1980, 1986). Eine mogliche Modifikation des 
Modells aus Abbildung 118 in dieser Richtung 
ist in Abbildung 119 wiedergegeben. (Wegen 
der besseren Ubersichtlichkeit wurden in Abbil- 
dung 119 bei den Dispositionen 1), und den 
Verhaltensweisen R y keine Bewertungen +/- 
eingezeichnet.) 

Die Ansatze von Wyer und Srull sind zu 
kompliziert, um hier detailliert dargestellt wer- 
den zu konnen. Das Modell von Srull und 
Wyer (1989) beispielsweise besteht aus 15 
Postulates Ein wesentlicher Unterschied zu den 
meisten anderen Theorien besteht darin, daB es 
kein Netzwerkmodell ist und auch nicht die 
Annahme der Aktivierungsausbreitung enthalt 
(Wyer und Srull, 1980). Das Langzeitge- 
dachtnis besteht aus zahlreichen kleinen Spei- 
chereinheiten (storage bins), die inhaltlich adres- 
sierbar (content-addressable) sind. Die Inhalte 
jeder einzelnen Speichereinheit konnen aber zu- 
mindest teilweise netzwerkartig strukturiert 



(d. h. durch Assoziationen verbunden) sein. Jede 
Speichereinheit kann wenige oder viele, einfa- 
che oder komplexe Informationen enthalten 
(z. B. eine Disposition mit wenigen zugehorigen 
Verhaltensweisen oder ein ganzes Personen- 
schema mit vielen Verhaltensweisen und/oder 
Dispositionen). Wird einer Speichereinheit neue 
Information hinzugefiigt (z. B. eine neue Ver- 
haltensweise einer Person), wird diese im Spei- 
cher «oben» abgelegt. Wenn eine Speicherein- 
heit durchsucht wird, geschieht das immer von 
oben nach unten. Eine gefundene und beniitzte 
Information wird nach ihrer Verwendung nicht 
auf ihren alten Platz zuriickgelegt, sondern ge- 
nau so wie neue Information ganz oben depo- 
niert. Dadurch ist vor kurzer Zeit verwendete 
Information schnell zuganglich. Obwohl sich 
der Ansatz von Wyer und Srull in seinen 
Annahmen iiber Gedachtnisstruktur und -pro- 
zesse stark von vielen anderen Gedachtnistheo- 
rien unterscheidet, gelangt er weitgehend zu 
denselben Voraussagen wie Netzwerkmodelle. 




308 



5. Kapitel: Personenwahmehmung 




Abbildung 119 

Wenn sehr viele Detailinformationen iiber eine 
Person bekannt sind (z. B viele Handlungen der 
Person), konnen nicht alle gespeichert werden 
bzw. werden etliche vergessen (oder sind nur 
schwer zuganglich). Das betrifft vor allem die 
«Rohdaten», also die Verhaltensweisen. Oft ist 
man zwar iiberzeugt davon, daB jemand be- 
stimmte Dispositionen besitzt (z. B. bosartig und 
dumm), kann sich aber nur an wenige oder gar 
keine Handlungen erinnern, die diese Disposi- 
tionszuschreibungen verursacht haben. 

Hier sind ahnliche Prozesse am Werk wie beim 
Verstehen und Speichern von langen Texten 
oder Gesprachen (vgl. Abschnitt 3.322). Ge- 
nauso wie beim Lesen eines langeren Textes 
nicht alle Mikropropositionen ins Langzeitge- 
dachtnis gelangen, sondem schon wahrend des 
Lesens zu allgemeineren Makropropositionen 
zusammengefaBt (und gespeichert) werden, 
werden haufig bei der Personenwahmehmung 
die detaillierten Rohdaten zu allgemeineren Aus- 
sagen iiber die Person (zu Dispositionszuschrei- 
bungen) zusammengefaBt und gespeichert. 

Fur diese Auffassung sprechen auch Ergebnisse 
von Winter und IIi.f.man (1984; Winter, Ule- 



man und Cunniff, 1985), die zeigen, daB be- 
reits wahrend der Wahrnehmung (bzw. Darbie- 
tung) von Verhaltensweisen spontan (automa- 
tisch) auf Dispositionen geschlossen wird. Aller- 
dings treten spontane Dispositionszuschreibun- 
gen zweifellos haufig, aber nicht immer auf 
(Bassili und Smith, 1986). 

Es werden aber nicht alle beobachteten Verhal- 
tensweisen in gleicher Weise vergessen. Vor 
allem auffallige und unerwartete Handlungen 
werden eher gespeichert als unauffallige und 
schemakonsistente. Auch Handlungen, die 
wichtige Ziele des Wahmehmenden fordem oder 
behindern-das sind Handlungen, die mit Ergeb- 
nisabhangigkeit zu tun haben - werden gut erin- 
nert. 

AbschlieBend sei noch erwahnt, daB das Ziel der 
Informationsverarbeitung die Gedachtnislei- 
stung beeinfluBt. In mehreren Untersuchungen 
wurden die Gedachtnisleistungen der Vpn bei 
verschiedenen Instruktionen verglichen (z. B. 
Cohen und Ebbesen, 1979; Wyer und Gor- 
don, 1982). Meistens wurde dabei eine Ge- 
dachtnisinstruktion und eine Instruktion zur Ein- 
drucksbildung (impression formation) verwen- 
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det. Im ersten Fall sollen sich die Vpn moglichst 
viel vom dargebotenen Reizmaterial merken. Im 
zweiten Fall geht es darum, sich ein moglichst 
genaues Urteil (oder eine Bewertung) von der 
Stimulusperson zu bilden. 

Die Gedachtnisleistungen waren fast durchwegs 
unter der Gedachtnisinstruktion schlechter als 
unter der Eindrucksinstruktion. Dieses scheinbar 
paradoxe Ergebnis kommt dadurch zustande, 
daB sich Vpn die Informationen besser struk- 
turieren (im Sinn einer hierarchischen Organisa- 
tion wie in Abbildung 118), wenn sie ein 
Gesamturteil bilden sollen. Bei der Gedachtnis- 
instruktion dagegen werden die Einzelinforma- 
tionen weniger um Person- oder Dispositions- 
knoten organisiert. Sie sind daher in geringerem 
AusmaB durch Assoziationen miteinander ver- 
bunden. 

5.253 Zuganglichkeit 

Ein ganz besonders wichtiger Faktor bei der 
sozialen Informationsverarbeitung ist die Zu- 
ganglichkeit. Die bedeutende Rolle der Zugang- 
lichkeit von Gedachtnisinhalten wurde schon 
mehrfach erwahnt. Sie beeinfluBt unsere Hauftg- 
keits- und Wahrscheinlichkeitsschatzungen 
(Verfiigbarkeitsheuristik, s. Abschnitt 4.138). 
Die Starke der Beziehung zwischen Einstellung 
und Verhalten hangt von der Zuganglichkeit der 
Einstellung ab (s. Abschnitt 4.247 iiber die 
Theorie von Fazio, 1986). 

Auch bei der Personenwahmehmung ist die Zu- 
ganglichkeit auBerst wichtig. Das gilt vor allem 
fur mehrdeutige Handlungen (und damit fur ei- 
nen groBen Teil aller Verhaltensweisen). Wenn 
beispielsweise ein Mann seiner Partnerin sagt, 
daB ihm ihr neues Kleid nicht gefallt, kann das 
als unhoflich oder als ehrlich aufgefaBt werden. 
Wenn jemand immer die billigsten Konzert- und 
Opernkarten kauft, ist er entweder sparsam oder 
geizig. Wie ein Verhalten interpretiert wird, 
hangt vom gerade aktivierten Personen- oder 
Dispositionsschema ab. Welches Schema akti- 
viert ist, ist eine Frage seiner Zuganglichkeit. 
Hier muB man chronische und momentane Zu- 
ganglichkeit unterscheiden. Ein Dispositions- 
konzept ist chronisch zuganglich, wenn es sich 
um eine personlich wichtige Disposition handelt 
(weil man iiber wichtige Dinge oft nachdenkt). 
Ein Mensch, fur den die Mischung aus Dumm- 
heit und Prapotenz eine ganz besonders verab- 



scheuenswiirdige Eigenschaft ist, wird die mei- 
sten Personen und die meisten Handlungen «au- 
tomatisch» unter diesem Gesichtspunkt beurtei- 
len. Ahnlich hat man fur wichtige und/oder gut 
bekannte Menschen detaillierte und gut zugang- 
liche Personenschemata, wobei vor ahem die 
Gesamtbewertung jeder Person eine Rolle spielt. 
Die Handlungen solcher Personen werden mei- 
stens so interpretiert, daB sie zum Schema pas- 
sen. Wenn beispielsweise ein intelligenter, kulti- 
vierter, zuverlassiger und hilfsbereiter (und da- 
her sehr positiv bewerteter) Freund immer die 
billigsten Konzertkarten kauft, dann ist er nicht 
geizig, sondern sparsam - und das bestimmt aus 
gutem Grund. 

Momentane oder voriibergehende Zuganglich- 
keit eines Dispositionskonzepts entsteht da- 
durch, daB dieses Konzept oder verwandte (d. h. 
semantisch ahnliche und/oder im Netzwerk be- 
nachbarte) Begriffe vor kurzer Zeit aktiviert 
wurden. Wenn etwa im weiter oben genannten 
Beispiel die Partnerin gerade einen Roman liest, 
dessen Held sich durch seine Wahrheitsliebe oft 
in Schwierigkeiten bringt, dann wird sie die 
abfallige Bemerkung liber ihr neues Kleid wahr- 
scheinlich als ehrlich und nicht als grab empftn- 
den. Die voriibergehend erhohte Zuganglichkeit 
einer Disposition durch kiirzlich erfolgtes Pri- 
ming ist in der alltaglichen Personenwahmeh- 
mung ein hauftger und meistens unbemerkter 
EinfluBfaktor. 

Die Wirkung voriibergehend erhohter Zugang- 
lichkeit wurde auch in einigen - zum Teil bereits 
«klassischen» - Experimenten nachgewiesen. 
Das sehr komplexe Experiment von Carlston 
(1980) - mit 289 Vpn und 64 Versuchsbedingun- 
gen! - soil hier nur teilweise referiert werden. 
Zunachst erhielten die Vpn Beschreibungen von 
6 Episoden aus dem Leben eines Studenten na- 
mens John Sun. Ein Teil der Vpn las 3 freund- 
liche und 3 unehrliche Verhaltensweisen (z. B. 
John trostet einen Kollegen, der eine Priifung 
nicht bestanden hat; er schreibt ein Kapitel aus 
einem Lehrbuch ab, und gibt es als eigene Seme- 
sterabschluBarbeit ab), ein anderer Teil der Vpn 
las 3 unfreundliche und 3 ehrliche Verhaltens- 
weisen. 

AnschlieBend muBten die Vpn John beziiglich 
eines der beiden Merkmale auf 2 7-stufigen 
Skalen beurteilen. Zu diesem Zweck wurden die 
Versuchsgruppen weiter unterteilt. Ein Teil der 
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Vpn beurteilte Johns positive Eigenschaft (Ehr- 
lichkeit in der Bedingung unfreundlich/ehrlich 
und Freundlichkeit in der Bedingung freundlich/ 
unehrlich), die anderen Vpn beurteilten die ne- 
gative Eigenschaft. Danach wurden die abhangi- 
gen Variablen erhoben: John muBte auf werten- 
den Skalen (z.B. angenehm - unangenehm, 
warmherzig - kalt) beurteilt werden, und die 
Vpn sollten die anfangs dargebotenen Verhal- 
tensepisoden so genau wie moglich wiederge- 
ben. Eine Halfte der abschlieBenden Bewer- 
tungsskalen erfaBte Eigenschaften, die mit 
Freundlichkeit zu tun haben, die andere Halfte 
erfaBte ehrlichkeitsbezogene Merkmale. 

Den Hypothesen entsprechend wurden die ab- 
schlieBenden Urteile wesentlich starker vom er- 
sten Urteil als von der Verhaltensinformation 
beeinfluBt. Obwohl beispielsweise alle Vpn der 
Bedingung freundlich/unehrlich die gleiche In- 
formation iiber John erhalten hatten, wurde John 
insgesamt positiver beurteilt, wenn die Vpn zu- 
vor seine positive Eigenschaft eingestuft hatten 
als nach Einstufung seiner negativen Seite. 
Wahrend der abschlieBenden Urteile konnten 
sich die Vpn noch sehr genau an ihr erstes Urteil 
iiber John erinnern, wahrend das Rohmaterial 
(die 6 Episoden) nur mehr teilweise zuganglich 
war. Daher wurde der abschlieBende Eindruck 
stark vom ersten Urteil beeinfluBt. Mit dieser 
Erklarung stimmen auch die Gedachtnisdaten 
iiberein sowie das Ergebnis, daB der beschrie- 
bene Effekt mit der Zeit zunimmt. Bei einer 
Woche Abstand zwischen erstem und abschlie- 
Benden Urteilen war das erste Urteil noch ein- 
fluBreicher als bei einem Abstand von einigen 
Minuten. Der groBe Zeitabstand zwischen Epi- 
sodendarbietung und abschlieBenden Urteilen 
machte die relativ komplexen Episoden beson- 
ders schlecht zuganglich, wahrend das einfache 
erste Urteil noch sehr gut erinnert wurde. 

Die Primingreize miissen aber gar nichts mit der 
Stimulusperson zu tun haben, wie Higgins, 
Rholes und Jones (1977) nachwiesen. Die Vpn 
lernten zuerst (in der «ersten» Untersuchung) 
einige Worter. In einer Bedingung wurden posi- 
tive Worter gelernt (unternehmungslustig, 
selbstsicher, unabhangig und bestandig), in der 
zweiten negative (leichtsinnig, eitel, verschlos- 
sen und starrkopfig). (AuBer diesen beiden Be- 
dingungen mit spater anwendbaren Wortern gab 
es noch zwei Bedingungen mit Wortern, die im 



zweiten Teil des Experiments irrelevant waren - 
ebenfalls eine positive und eine negative Bedin- 
gung.) 

AnschlieBend - scheinbar in einer «zweiten» 
Untersuchung, die nichts mit der ersten zu tun 
hatte - lasen die Vpn die Beschreibung einer 
Stimulusperson. Sie erfuhren u. a., daB Donald 
gefahrliche Sportarten betreibt, wobei er Verlet- 
zungen und sogar den Tod riskiert. AuBerhalb 
seines Berufs hat er kaum Kontakte. Er braucht 
niemand, auf den er sich verlassen kann. Aus 
seinem Verhalten sieht man, daB er sich seiner 
zahlreichen Fahigkeiten voll bewuBt ist. Er an- 
dert nur selten seine Meinung, usw. 

Am SchluB wurde Donald von alien Vpn bewer- 
tet. Eine Halfte der Vpn sollte auBerdem vor der 
Bewertung Donald mit eigenen Worten be- 
schreiben. Die Vpn der ersten Bedingung (posi- 
tive anwendbare Worter) beschrieben Donald als 
unternehmungslustig, unabhangig, selbstsicher 
und bestandig (oder sie verwendeten Synonyme 
dieser Worter) und bewerteten ihn positiv. Die 
Vpn der zweiten Bedingung (negative anwend- 
bare Worter) fanden Donald unsympathisch und 
charakterisierten ihn als leichtsinnig, eitel, ver- 
schlossen und halsstarrig. In den Ubrigen Bedin- 
gungen (irrelevante Dispositionsbezeichnungen) 
hatten die gelemten Worter nur einen geringfiigi- 
gen EinfluB. 

Srull und Wyer (1979) iiberpruften und besta- 
tigten die Hypothese, daB bei negativen Disposi- 
tionen die Zuganglichkeit leichter zu steigern ist 
als bei positiven. Um einen Effekt von gleichem 
AusmaB zu erzielen, sind bei einem positiven 
Merkmal wesentlich mehr Primingreize (z. B. 
Worter oder Verhaltensbeschreibungen, die sich 
auf die Disposition beziehen) notwendig als bei 
negativen Dispositionen. 

Dieser Befund wird von Srull und Wyer mit 
Hilfe der Theorie von Jones und Davis (1965) 
erklart: Positive Handlungen und Dispositionen 
sind weniger informativ und weniger eindeutig 
als negative, weil bei positiven Handlungen 
prinzipiell immer innere und auBere Ursachen 
vorliegen konnen. Man hilft beispielsweise, weil 
man hilfsbereit ist, und/oder weil man bewun- 
dert werden mochte. Hier tritt das Abschwa- 
chungsprinzip in Kraft und erlaubt nur schwache 
Schliisse auf Dispositionen. Negative Handlun- 
gen dagegen, die definitionsgernaB sozial uner- 
wiinscht sind, werden nur selten durch auBere 
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Ursachen (z. B. Belohnungen) veranlaBt. Oft 
werden sie sogar behindert (bestraft). Aufgrund 
des VergroBerungsprinzips - zumindest aber 
ohne Mitwirkung des Abschwachungsprinzips - 
kann aus negativen Handlungen meistens ein- 
deutig auf Dispositionen geschlossen werden. 
Daher geniigen auch schon wenige Priming- 
reize, um ein negatives Dispositionsschema zu 
aktivieren. Dieses Thema - die groBere Wirk- 
samkeit negativer Informationen (Negativitats- 
tendenz) - wird spater nochmals aufgegriffen 
(Abschnitt 5.322). 

Auch Stimmungen und Gefiihle beeinflussen die 
Zuganglichkeit. Wenn man gut gelaunt ist, denkt 
man eher in positiven Kategorien, bei negativen 
Gefiihlen sind auch negative Kategorien vorherr- 
schend. Ein Lacheln wirkt freundlich, wenn man 
selbst gliicklich ist. Es kann als hohnisch oder 
herablassend wahrgenommen werden, wenn 
man deprimiert ist. 

Die Vpn von Forgas, Bower und Krantz 
(1984) wurden durch Hypnose entweder in 
gliickliche oder deprimierte Stimmung versetzt. 
AnschlieBend sah jede Vp ein Videoband mit 
zwei Interviews, die am Vortag mit ihr durchge- 
fiihrt worden waren. Dabei muBten sie sowohl 
das eigene Verhalten als auch das Verhalten des 
Interviewpartners beurteilen, indem sie (minde- 
stens einmal in jedem Intervall von 5 Sekunden) 
beurteilten, ob das soeben gezeigte Verhalten 
positiv oder negativ war. Die gliicklichen Vpn 
nahmen wesentlich mehr positive als negative 
Verhaltensweisen wahr, wahrend es sich bei den 
deprimierten Vpn umgekehrt verhielt. 

Die Zuganglichkeit bestimmter Handlungs-, Er- 
eignis- und Personenkonzepte wird auch durch 
Attributionen erhoht. Attributionsprozesse - die 
vor allem bei unerwarteten Handlungen, bei 
MiBerfolgen und bei Ergebnisabhangigkeit mit 
groBer Wahrscheinlichkeit auftreten - sind hau- 
fig mit einer besonders intensiven Informations- 
suche (z. B. nach Konsensus-, Distinktheits- und 
Konsistenzinformation) im Gedachtnis verbun- 
den. Dadurch entsteht ein starker Gedachtnis- 
knoten mit vielen Assoziationen, dessen Inhalt 
leicht abrufbar ist (Hastie, 1984). 

Die bisher referierten Experimente untersuchten 
die Wirkungen der momentanen Zuganglichkeit. 
Dartiber hinaus zeigten Bargh und Pratto 
(1986), daB auch die chronische Zuganglichkeit 
von Dispositionskonzepten die Informationsver- 



arbeitung beeinfluBt. Ferner sind die Wirkungen 
der chronischen und momentanen Zuganglich- 
keit additiv (Bargh, Bond, Lombardi und 
Tota, 1986). 

5.26 Genauigkeit der Personenwahrnehmung 

Eine betrachtliche Zahl von Untersuchungen 
wurden dem Themenkreis Genauigkeit der Per- 
sonenwahrnehmung gewidmet. Fragen wie die 
folgenden wurden gestellt: Werden bestimmte 
Menschen zutreffender beurteilt als andere? Sind 
bestimmte Eigenschaften leichter zu beurteilen 
als andere? Gibt es interindividuelle Unter- 
schiede hinsichtlich der «Treffsicherheit» bei der 
Personenwahrnehmung (gibt es gute und 
schlechte «Menschenkenner»)? 

Es ist auBerst schwierig, verlaBliche Antworten 
auf diese Fragen zu erhalten. In vielen Fallen ist 
es kaum moglich, ein adaquates Kriterium der 
Richtigkeit eines Urteils zu finden. Es wurde 
bereits erortert, wie problematisch die Annahme 
stabiler, d. h. personenspezifischer und situa- 
tionsunabhangiger Personlichkeitsmerkmale ist 
(vgl. Abschnitt 2.621). Der Vergleich des Ur- 
teils einer Vp iiber eine Stimulusperson mit dem 
entsprechenden Testergebnis ist daher von zwei- 
felhaftem Wert, denn auch das Testergebnis be- 
ruht auf der simplifizierenden Annahme kon- 
stanter Personlichkeitsmerkmale. 

Es ist zwar sicher der Fall, daB der naive Beob- 
achter die Existenz konstanter Merkmale an- 
nimmt; andererseits ist aus den oben angefiihrten 
Griinden die Frage nach der Richtigkeit von 
Urteilen in diesem Zusammenhang nicht immer 
sinnvoll. Die Frage ist aber durchaus gerechtfer- 
tigt in bezug auf momentane Gefiihle, Intentio- 
nen und Einstellungen der Stimulusperson. 
Aber selbst unter der Voraussetzung adaquater 
Kriterien ist die Bestimmung der Urteilsgenauig- 
keit nicht unproblematisch. Haufig wird so vor- 
gegangen, daB jede Vp mehrere Stimulusperso- 
nen hinsichtlich desselben Merkmals (oder eini- 
ger Merkmale) beurteilt. Die Differenzen zwi- 
schen den Schatzungen und den «tatsachlichen» 
Werten (den Kriteriumswerten) oder der Mittel- 
wert dieser Differenzen gelten dann als MaB fur 
die Genauigkeit der Personenwahrnehmung. 
Nach Cronbach (1955) laBt sich die so ermit- 
telte Genauigkeit (bzw. Ungenauigkeit) der Ur- 
teile in vier Komponenten zerlegen. Es geniigt 
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Tabelle 47 


Stimulus- 

personen 


Kriterium 


Beurteiler 

A 


Beurteiler 

B 


Beurteiler 

C 


Beurteiler 

D 


i 


85 


105 


70 


100 


115 


j 


90 


110 


80 


100 


110 


K 


100 


120 


100 


100 


100 


L 


110 


130 


120 


100 


90 


M 


115 


135 


130 


100 


85 



also nicht, einfach den Grad der Genauigkeit 
festzustellen, sondem man muB auch angeben, 
welche Arten der Genauigkeit vorliegen. 

Tabelle 47 illustriert mit Hilfe fiktiver Daten die 
vier Fehlerkomponenten Cronbachs. Die fiinf 
Stimuluspersonen I bis M sind von vier Vpn A 
bis D hinsichtlich eines Merkmals X beurteilt 
worden. In Spalte zwei befinden sich die Krite- 
riumswerte (z. B. Testwerte) der Stimulusperso- 
nen. 

(1) Konstanter Fehler (elevation). Beurteiler A 
schatzt alle Stimuluspersonen um einen kon- 
stanten Betrag (20 Skalenpunkte) zu hoch 
ein. Konstante Fehler bei der Personenwahr- 
nehmung sind keine Seltenheit. Insbeson- 
dere bei wertenden Dimensionen kommt es 
haufig vor, daB jemand andere Menschen 
generell zu gut oder zu schlecht einstuft. 
Der konstante Fehler bedeutet jedoch keine 
totale Fehleinschatzung der Stimulusperso- 
nen. Wenn keine anderen Fehlerquellen vor- 
handen sind, dann wird die Relation der 
Stimuluspersonen zueinander (ihre Rangord- 
nung auf einer Dimension) richtig wahrge- 
nommen und die Unterschiede zwischen ih- 
nen werden ebenfalls richtig eingeschatzt. 

(2) Variabilitdt (differential elevation). Beurtei- 
ler B zeigt keinen konstanten Fehler, aber er 
schatzt die Variabilitat (Streuung) der Stimu- 
luspersonen falsch ein. Bei Uberschatzung 
der Variabilitat neigt man (wie Beurteiler B) 
zu mehr Extremurteilen als gerechtfertigt ist. 
Eine Unterschatzung der V ariabilitat fuhrt zu 
einer Nivellierung. Objektive Unterschiede 
zwischen Personen werden unterschatzt oder 
im Extremfall gar nicht bemerkt. 
Variabilitatsfehler bedeuten ebenfalls keine 
vollige Fehlwahrnehmung. Die Rangord- 
nung der Stimuluspersonen wird korrekt 
wahrgenommen und die Gruppe der Stimu- 
luspersonen wird im Durchschnitt richtig be- 
urteilt. 



(3) Stereotype Genauigkeit (stereotype accu- 
racy). Es kann vorkommen - wie bei Beur- 
teiler C - daB eine Gruppe durchschnittlich 
korrekt eingeschatzt wird, aber keine Diffe- 
renzierung der einzelnen Mitglieder dieser 
Gruppe erfolgt. 

Ein Beurteiler mit groBer stereotyper Genau- 
igkeit kann zwar keine interindividuellen 
Differenzen hinsichtlich eines Merkmals un- 
terscheiden, aber er ist imstande, die durch- 
schnittlichen Relationen zwischen verschie- 
denen Merkmalen anzugeben. Er wird bei- 
spielsweise korrekt wahrnehmen, ob in der 
Gruppe der Stimuluspersonen (im Durch- 
schnitt) Merkmal X oder Merkmal Y starker 
ausgepragt ist, und er wird auch Richtung 
und GroBe dieser Differenz richtig einschat- 
zen. 

(4) Differentielle Genauigkeit (differential accu- 
racy) ist dann gegeben, wenn die Unter- 
schiede zwischen den Stimuluspersonen 
richtig wahrgenommen werden. In diesem 
Sinn hat Beurteiler A eine hohe differentielle 
Genauigkeit; seine Urteilsgenauigkeit wird 
jedoch durch einen betrachtlichen konstan- 
ten Fehler beeintrachtigt. Einen Extremfall 
mangelhafter differentieller Genauigkeit 
stellt Beurteiler D dar. Er weist weder einen 
konstanten Fehler noch eine falsche Urteils- 
variabilitat auf. Dennoch ist er ein sehr 
schlechter Beurteiler, denn die Relationen 
zwischen den einzelnen Stimuluspersonen 
wurden von ihm dermaBen schlecht einge- 
schatzt, daB die Rangordnung der Stimulus- 
personen genau umgekehrt wahrgenommen 
wurde. 

In Anbetracht der eingangs erwahnten Schwie- 
rigkeiten, ein adaquates Kriterium der Urteilsge- 
nauigkeit zu finden, und der eben gezeigten 
Mehrdeutigkeit des Begriffs Urteilsgenauigkeit 
kann es nicht verwundem, daB die Frage, ob es 
gute und schlechte «Menschenkenner» gibt und 
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welche weiteren Eigenschaften diese aufweisen, 
bisher nicht befriedigend beantwortet werden 
konnte. Wahrend die Ergebnisse mancher Unter- 
suchungen (Cline und Richards, 1960) die 
Annahme einer allgemeinen interpersonellen 
Urteilsfahigkeit nahelegen, sprechen andere Er- 
gebnisse dagegen (Crow und Hammond, 
1957). 

5.3 Bewertung 

5.31 Die Ursachen von Sympathie und 
Ablehnung 

5.311 Lerntheoretische Hypothesen 
Mit den alltagssprachlichen Ausdrucken «Sym- 
pathie» und «Antipathie» meint man die positive 
bzw. negative Bewertung von Personen - mit 
anderen Worten: die Einstellung zu bestimmten 
Menschen. Fur die Entstehung interpersoneller 
Bewertungen gibt es zahlreiche Erklarungsvor- 
schlage, die hier in drei Gruppen zusammenge- 
faBt werden: lerntheoretische, balancetheoreti- 
sche und dissonanztheoretische Erklarungen. 
Dabei handelt es sich keineswegs um einander 
widersprechende, sondern um komplementare 
Hypothesen. 

Aus elementaren lerntheoretischen Satzen lassen 
sich folgende Hypothesen iiber Sympathie und 
Abneigung ableiten. Bekanntlich kann jeder 
neutrale Reiz dadurch ein sekundarer Verstarker 
werden, daB er gemeinsam mit Verstarkem auf- 
tritt (vgl. Abschnitt 2.321). Personen sind eine 
spezielle Teilmenge aller Reize. Daher gilt: 
Wenn Person B von Person A wahrgenommen 
wird, wahrend (oder unmittelbar bevor) Person 
A Verstarker erhalt, dann erwirbt dadurch Per- 
son B sekundare Verstarkereigenschaften, d. h. 
sie wird von A positiv bewertet. Aus analogen 
Griinden gilt im negativen Fall: Wenn Person B 
von Person A wahrgenommen wird, wahrend 
(oder unmittelbar bevor) Person A aversive 
Reize erhalt, dann wird dadurch Person B ein 
sekundarer Strafreiz und sie wird von A negativ 
bewertet 1 . 

1 Die Begriffe Verstarker und Strafreiz sind hier in einem 
etwas erweiterten Sinn gebraucht worden. Genauer miiBte 
man in diesem Zusammenhang von positiven und negati- 
ven Reizen bzw. von potentiellen Verstarkem und Strafrei- 
zen sprechen. 



Man kann zwischen direkter und indirekter Ver- 
starkung bzw. Bestrafung unterscheiden. Im er- 
sten Fall erwirbt B die Sympathie (oder Antipa- 
thie) von A dadurch, daB B selbst Verstarker 
(oder aversive Reize) darbietet. Die Moglichkei- 
ten interpersoneller Belohnung oder Bestrafung 
sind auBerordentlich zahlreich. Es konnen pri- 
mare Verstarker (Nahrung, Korperkontakt), se- 
kundare Verstarker (Lob, Zustimmung, Ge- 
schenke) und negative Verstarker (Beseitigung 
aversiver Reize) eingesetzt werden; Strafreize 
konnen ebenfalls primar (Schmerz) oder sekun- 
dar (Tadel, Beschimpfung) sein oder im Entzug 
positiver Reize bestehen (Abwendung). 

Es ist jedoch nicht unbedingt notwendig, daB die 
positiven oder negativen Reize von B selbst 
dargeboten werden. Es geniigt schon die bloBe 
Anwesenheit von B wahrend der Reizdarbietung 
(indirekte Verstarkung oder Bestrafung). Ein 
diesbeziigliches Experiment von Razran 
(1938) wurde bereits erwahnt (Abschnitt 4.133). 
Personen, die wahrend der Einnahme angeneh- 
mer Speisen gesehen wurden, sind sympathi- 
scher als Personen, die gleichzeitig mit negati- 
ven Reizen wahrgenommen wurden. Lott und 
Lott (1960) zeigten, daB Kinder, die in einer 
Gruppensituation belohnt wurden, anschlieBend 
die anderen Kinder der Gruppe besonders sym- 
pathisch fanden. 

Eine ausfuhrliche Darstellung der lerntheoreti- 
schen Hypothesen zur Sympathie und der ein- 
schlagigen Experimente findet man bei Clore 
und Byrne (1974), Clore und Itkin (1976) und 
bei Lott und Lott (1974). 

5.312 Balancetheoretische Hypothesen 
Nach Heiders Balancetheorie ist eine zweiele- 
mentige kognitive Struktur dann balanciert, 
wenn alle daran beteiligten Relationen gleiche 
Vorzeichen haben (vgl. Abschnitt 4.42, Abbil- 
dung 102). Die beiden Elemente einer solchen 
Struktur seien die Personen A und B. Wird von A 
eine positive Einheitsrelation zwischen A und B 
wahrgenommen, dann besteht die Tendenz, daB 
A eine positive Wertrelation zu B herstellt. In 
diesem Fall entsteht namlich eine balancierte 
Struktur; wiirde A eine negative Wertrelation 
herstellen, entstande eine inkonsistente Struktur 
und damit ein aversiver Zustand (Abbildung 
120 ). 

Die positive Einheitsrelation kann beispiels- 
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A B A B konsistent 

A B A *B inkonsistent 



Abbildung 120 

weise die Relation der Ndhe sein. Erwartet A 
Interaktionen mit B (B ist ein neues Gruppenmit- 
glied oder ein neuer Kollege), dann ist A ge- 
neigt, B von vomherein positiv einzustufen. DaB 
eine solche Tendenz tatsachlich besteht, wurde 
experimentell von Darley und Berscheid 
(1967) demonstriert. Die Vpn erhielten «Person- 
lichkeitsbeschreibungen» zweier anderer Vpn. 
Laut Instruktion war eine der beschriebenen Per- 
sonen nach einem Zufallsprinzip als Diskus- 
sionspartner fur die Vp ausgewahlt worden, mit 
der anderen war kein Kontakt wahrend des Expe- 
riments zu erwarten. Nach dieser Information 
muBten die Vpn u. a. ihre Sympathie fur die 
beiden beschriebenen Personen angeben. Erwar- 
tungsgemaB zeigte sich, daB der zukiinftige Dis- 
kussionspartner wesentlich positiver bewertet 
wurde als die andere Person, mit der keinerlei 
Interaktionen antizipiert wurden. 

Auch in neueren Experimenten konnte bestatigt 
werden, daB durch antizipierten (Tyler 
und Sears, 1977) oder tatsachlichen Kontakt 
(Insko und Wilson, 1977) die Sympathie zu- 
nimmt. Allerdings scheint das - in Ubereinstim- 
mung mit der Balancetheorie - nur fiir solche 
Personen zu gelten, zu denen vor der (antizipier- 
ten) Interaktion eine negative, neutrale oder am- 
bivalente Einstellung vorhanden war. Im Fall 
einer von vornherein positiven Einstellung ent- 
steht durch Kontaktaufnahme oder -erwartung 
bereits eine balancierte Struktur, und eine Sym- 
pathiezunahme im Dienst der Balanceherstel- 
lung ist nicht notwendig (Tyler und Sears, 
1977). 



Die positive Einheitsrelation zwischen zwei Per- 
sonen kann nicht nur Nahe, sondern auch Ahn- 
lichkeit sein. Insbesondere die (wahrgenom- 
mene) Ahnlichkeit von Einstellungen und die 
daraus resultierende Sympathie wurden intensiv 
untersucht. 

Einstellungsahnlichkeit liegt vor, wenn A und B 
Objekt X in gleicher Weise bewerten und fuhrt 
zu Sympathie zwischen A und B. Bewerten A 
und B Objekt X verschiedenartig, so laBt sich 
eine balancierte Struktur nur herstellen, indem 
Abneigung zwischen A und B entsteht (Abbil- 
dung 121). Diese Hypothesen lassen sich aus der 
Definition balancierter dreielementiger Struktu- 
ren ableiten: Es miissen solche Strukturen entste- 
hen, die entweder keine oder zwei negative Rela- 
tionen enthalten (vgl. Abschnitt 4.42, Abbil- 
dung 103). 

Eine Reihe von Experimenten bestatigen die 
Hypothese, daB wahrgenommene Einstellungs- 
ahnlichkeit zu Sympathie fuhrt (Byrne, 1961; 
Byrne und Nelson, 1965 a; zusammenfassende 
Darstellungen der einschlagigen Experimente 
gibt Byrne, 1969 und 1971). Einigen Untersu- 
chungen zufolge spielt dabei die subjektive 
«Wichtigkeit» der Einstellungsobjekte nur eine 
untergeordnete Rolle (Byrne und Nelson, 
1964, 1965 b). Es kommt in erster Linie darauf 
an, daB Einstellungsahnlichkeit vorliegt, und es 
ist vergleichsweise unwesentlich, hinsichtlich 
welcher Objekte Ubereinstimmung besteht. Un- 
ter bestimmten Bedingungen (u. a. bei einem 
mittleren Grad der Einstellungsahnlichkeit) ist es 
jedoch von groBer Bedeutung, bei welchen Ein- 
stellungsobjekten Ubereinstimmung herrscht 
und bei welchen nicht (Byrne, London und 
Griffit, 1968). 

Eine interessante Modifikation der HEiDERschen 
Theorie wurde von Newcomb (1953, 1959, 
1968) vorgenommen. Newcomb bestreitet, daB 
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Heiders Definition der Balance von dreielemen- 
tigen Strukturen allgemeingiiltig ist. In seinem 
ABX-Modell behandelt Newcomb ebenfalls den 
Problemkreis der Einstellungsahnlichkeit bzw. 
-Verschiedenheit. Dabei geht er davon aus, daB 
die Relation zwischen den Personen A und B von 
groBerer Bedeutung ist als die beiden anderen 
Relationen. Genauer: Das Vorhandensein einer 
positiven A-B-Relation ist nach Newcomb die 
Voraussetzung fur Balanciertheit bzw. Inkonsi- 
stenz. Bei positiver A-B-Relation fuhrt Einstel- 
lungsiibereinstimmung zu Konsistenz und Ein- 
stellungsdiskrepanz zu Inkonsistenz. Bei Vorlie- 
gen einer negativen oder gleichgiiltigen A-B- 
Relation dagegen ist es ziemlich belanglos, ob 
Einstellungsahnlichkeit besteht oder nicht. In 
diesem Fall kommt es immer zu einem indiffe- 
renten Zustand, der weder eindeutig konsistent 



noch eindeutig inkonsistent ist. Kognitive Struk- 
turen dieser Art werden von Newcomb als «nicht 
balanciert» bezeichnet (im Gegensatz zu «balan- 
ciert» oder «unbalanciert»). 

Abbildung 122 veranschaulicht die Gemeinsam- 
keiten und Unterschiede zwischen den Ansatzen 
von Heider und Newcomb. Die Abbildung ent- 
halt auBerdem Daten von Price, Harburg und 
Newcomb (1966), welche deutlich fur die Theo- 
rie von Newcomb sprechen. (In diesem Experi- 
ment wurden den Vpn ABX-Strukturen dargebo- 
ten und diese muBten danach eingestuft werden, 
wie angenehm oder unangenehm sie sind.) 
Ahnliche Resultate erzielte Rodrigues (1967). 
In diesem Experiment wurden die Vpn auch 
befragt, ob es angenehm ware, die einzelnen 
Relationen der Struktur zu andern. Dabei zeigte 
sich eine deutliche Tendenz, positive A-B-Rela- 



Prozentsatz der Vpn. die die jeweilige Situation 
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tionen beizubehalten und negative A-B-Relatio- 
nen zu andern, und zwar weitgehend unabhangig 
davon, ob es sich um balancierte oder unbalan- 
cierte Strukturen handelte. In Ubereinstimmung 
damit kam Zaionc (1968 b) nach Sichtung und 
Neuanalyse zahlreicher experimenteller Ergeb- 
nisse zu dem SchluB, daB nicht strukturelle Prin- 
zipien (Konsistenz oder Inkonsistenz) allein den 
Spannungsgrad einer interpersonellen Situation 
bestimmen, sondern daB (neben anderen Fakto- 
ren) auch die Relation zwischen A und B eine 
erhebliche Rolle spielt. 

Erwahnt sei in diesem Zusammenhang noch eine 
wichtige Ausnahme von der Regel, daB Ahnlich- 
keit zwischen zwei Personen immer zu Sympa- 
thie fuhrt. Die Hypothese der komplementaren 
Bediirfnisse besagt, daB nicht Personen mit glei- 
chen oder ahnlichen Bediirfnissen besonders at- 
traktiv fiireinander sind, sondern Personen mit 
zusammenpassenden, einander erganzenden Be- 
diirfnissen. So werden beispielsweise zwei stark 
dominante Menschen nur schwer miteinander 
auskommen, wohl aber ein dominanter mit 
einem submissiven, nachgiebigen Menschen. 
Diese keineswegs unumstrittene Hypothese 
wurde von Winch (1958) empirisch gestiitzt. 
Eine genaue und kritische Darstellung dieses 
kontroversen Themas gibt Stroebe (1976). 
Eine weitere balancetheoretische Hypothese be- 
sagt, daB die Wahrnehmung einer positiven 
Wertrelation von B zu A zur Herstellung einer 
positiven Wertrelation von A zu B fuhrt. Mit 
anderen Worten: Wir lieben diejenigen, die uns 
lieben. Die Begriindung der Hypothese ist ein- 
fach: Wenn A wahmimmt, daB B ihn schatzt, 
kann eine balancierte kognitive Struktur nur da- 
durch hergestellt werden, daB A seinerseits B 
positiv bewertet. Analog laBt sich der negative 
Fall (gegenseitige Ablehnung) begriinden (Ab- 
bildung 123). Die Tendenz zur symmetrischen 
(gegenseitigen) Sympathie bzw. Ablehnung 
wird auch als Reziprozitdt der interpersonellen 
Bewertung bezeichnet. 

DaB die Wahrnehmung einer Zuneigung in der 
Regel zur Erwiderung dieser Zuneigung fuhrt, 



A ■« B ► A . B 

A* B ► A~“ZCB 

Abbildung 123 



wurde in einigen Experimenten gezeigt (z. B. 
Backman und Secord, 1959). Voraussetzung 
dafiir ist allerdings eine positive Selbsteinschat- 
zung. Es gibt einige Hinweise darauf, daB Perso- 
nen mit einem negativen Selbstbild eher solche 
Menschen positiv bewerten, von denen sie (we- 
nigstens teilweise) abgelehnt werden (Deutsch 
und Solomon, 1959; Newcomb, 1956). Auch 
dieses Phanomen laBt sich balancetheoretisch 
erklaren: Ahnliche Einstellungen (zu sich selbst) 
fiihren zu Sympathie, divergente Einstellungen 
verursachen Abneigung. 

Die genannte Hypothese, daB Personen mit 
einem negativen Selbstbild solche Menschen po- 
sitiv bewerten, von denen sie abgelehnt werden, 
ist allerdings umstritten, da sie in manchen Un- 
tersuchungen bestatigt wurde (z. B. Dutton, 
1972) und in anderen nicht (Skolnick, 1971). 
Daher lehnen manche Autoren diese «Kongru- 
enzhypothese» ab (z. B. Mettee und Aronson, 
1974), und vertreten den lernpsychologisch be- 
grundbaren Standpunkt, daB unter alien Umstan- 
den solche Menschen sympathisch sind, die 
nicht Ablehnung, sondern Zuwendung und Lob 
bieten. Man sollte jedoch diese beiden Hypothe- 
sen - die «Kongruenzhypothese» und die «Ver- 
starkungshypothese» - nicht als Gegensatze be- 
trachten, zwischen denen eine Entscheidung ge- 
troffen werden muB. Mit groBer Wahrschein- 
lichkeit sind beide Hypothesen wahr. Bei Perso- 
nen mit negativer Selbstwerteinschatzung treten 
Prozesse auf, die in entgegengesetzte Richtun- 
gen wirken; Aufgrund des Balancestrebens 
schatzen sie Personen, von denen sie abgelehnt 
werden, und bewerten jene Personen negativ, 
von denen sie gelobt werden. Aufgrund des 
Verstarkerprinzips schatzen sie Personen, von 
denen sie gelobt werden, und bewerten jene 
Personen negativ, von denen sie Ablehnung er- 
fahren. Welche der beiden Tendenzen im kon- 
kreten Fall starker ist, laBt sich aufgrund des 
gegenwartigen Wissens kaum voraussagen. Ver- 
mutlich spielen hier u. a. die Intensitat der nega- 
tiven Selbstbewertung und das AusmaB der Zu- 
wendungsdeprivation eine Rolle; le weniger ne- 
gativ der Selbstwert und je groBer der Mangel an 
sozialen Verstarkern ist, desto eher sollte Sym- 
pathie fur einen Menschen entstehen, der Lob 
und Zuwendung bietet. AuBerdem sollten in 
diesem Zusammenhang die Attributionen fur 
Zuwendung bzw. Ablehnung beachtet werden. 
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Wenn Zuwendung oder Lob intern attribuiert 
wird (als Ausdruck der wahren Gesinnung des 
Lobenden), wird dadurch eher Sympathie her- 
vorgerufen als bei externer Attribution (z. B. als 
Schmeichelei, mit der ein bestimmter Zweck 
verfolgt wird). 

Die weiter oben beschriebenen Ubereinstim- 
mungseffekte (Sympathie durch Einstellungs- 
ahnlichkeit) sind moglicherweise Reziprozitats- 
effekte. Aufgrund genauer Datenanalysen (mit 
Hilfe sogenannter partieller Korrelationen) ge- 
langten Condon und Crano (1988) zu folgen- 
dem SchluB. Aus einer groBen Einstellungsahn- 
lichkeit folgern die Vpn, daB sie von der Stimu- 
lusperson positiv bewertet werden. Diese ange- 
nommene positive Bewertung seitens der Stimu- 
lusperson (und nicht die Einstellungsahnlichkeit 
als solche) bewirkt eine Erwiderung der Sympa- 
thie. 

SchlieBlich laBt sich auch balancetheoretisch be- 
griinden, daB man Personen, die iiber positiv 
bewertete Eigenschaften verfiigen, sympathisch 
findet, wahrend Personen mit negativen Eigen- 
schaften abgelehnt werden (siehe Abbildung 
124). Hat Person B die positiv bewertete Eigen- 
schaft Y (z. B. Intelligenz), dann liegen bereits 
zwei positive Relationen vor. Zur Herstellung 
einer konsistenten Struktur muB eine dritte posi- 
tive Relation aufgebaut werden. Verfiigt B iiber 
das negative Merkmal Z (z. B. Arroganz), dann 
sind eine positive und eine negative Relation 
vorgegeben; zur Herstellung der Balance muB 
eine weitere negative Relation eingefiihrt wer- 
den. 

Meistens ist die Stimulusperson B nicht durch 
ein einziges, sondem durch mehrere Merkmale 
charakterisiert. Sofern diese Merkmale hetero- 
gen sind (teils positiv und teils negativ), kann 
weder durch eine vollig positive, noch durch 
eine vollig negative Bewertung der Stimulusper- 
son eine balancierte Struktur erzeugt werden. 
Die Gesamtbewertung (das AusmaB an Sympa- 
thie oder Antipathie fur B) ist dann ein nicht ganz 



balancierter KompromiB, eine Art Mittelwert 
aus den Bewertungen der einzelnen Merkmale. 
Diesem Problem ist der Abschnitt 5.32 ge- 
widmet. Ahnliches gilt iibrigens auch fur Sym- 
pathie und Abneigung infolge von Verstarkem 
und Strafreizen. Im allgemeinen werden von 
ein und derselben Person verse hiedene Verstar- 
ker und verschiedene negative Reize dargebo- 
ten. 

5.313 Schonheit 

Ein besonders wichtiges Merkmal ist das Ausse- 
hen. Es ist aus mindestens zwei Griinden beson- 
ders wichtig: Erstens, weil ein weitverbreitetes 
Schonheitsstereotyp existiert (Dion, Berscheid 
und Walster, 1972). Schonen Menschen wer- 
den in der Regel weitere (sozial und intellektuell) 
positive Eigenschaften zugeschrieben. Zwei- 
tens, weil in mehreren Untersuchungen gezeigt 
wurde, daB schone Menschen haufig besser be- 
handelt werden als haBliche (s. Berscheid und 
Walster, 1974). Das beginnt schon im Kindes- 
alter. Schone Kinder werden mehr beachtet und 
erfahren mehr positive Zuwendung als weniger 
schone. Dadurch besteht die Moglichkeit, daB 
das Schonheitsstereotyp im Sinn einer sich selbst 
erfirllenden Prophezeiung verwirklicht wird. 
Durch die vermehrte Zuwendung kann etwa ein 
besonders hohes MaB an Freundlichkeit und 
Warme entstehen. Auch die Fahigkeiten werden 
dadurch gefordert. Allerdings gilt das Schon- 
heitsstereotyp nicht uneingeschrankt. Personen, 
die selbst nicht sehr attraktiv sind, neigen weni- 
ger dazu, schonen Menschen (ausschlieBlich) 
positive Eigenschaften zuzuschreiben (Dermer 
und Thiel, 1975). 

Cunningham (1986) publizierte zwei auBeror- 
dentlich detaillierte Untersuchungen des Schon- 
heitsstereotyps. In der zweiten Untersuchung 
beurteilten 82 mannliche Vpn 16 weibliche Ge- 
sichter (Photographien) von unterschiedlicher 
Attraktivitat. Die Vpn sollten nicht nur die 
Schonheit jeder Stimulusperson beurteilen, son- 
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Tabelle 48 




















klug 


gesellig 


selbst- 

sicher 


be- 

scheiden 


Gesund- 

heit 


frucht- 

bar 


keine 

Affairen 


Schon- 

heit 


kindliche Merkmale 


Augenhohe 


,48* 


,64* 


,52* 


-,52* 


,58* 


,44* 


-,66* 


,62* 


Augenbreite 


,36 


,53* 


,26 


-,30 


,44* 


,57* 


-,59* 


,54* 


Augenabstand 


,13 


,20 


-.01 


,10 


,12 


,35 


-,14 


,09 


Nasenflache 


-,64* 


-,59* 


-,67* 


,43* 


-,58* 


,34 


,20 


-,54* 


Kinnlange 


-,35 


-,44* 


-.21 


,44* 


* 

o 

vq 

i 


-,48* 


,62* 


-,53* 


reife Merkmale 
Breite des Gesichts 
(W angenknochen j 


,44* 


,48* 


,30 


-,48* 


,42* 


,57* 


-,52* 


,52* 


Rundheit 
des Gesichts 


-,26 


-.21 


-.18 


-.18 


-.34 


-,42* 


,44* 


-,33 


Ausdrucksmerkmale 


Augenbrauenhohe 


,24 


,45* 


,33 


-,47* 


,50* 


,51* 


-,66* 


,40 


Pupillendurchmesser 


,38 


,43* 


,11 


-.01 


,39* 


,71* 


-.34 


,49* 


Hohe des Lachelns 


,17 


,19 


,17 


-.16 


,24 


,33 


-.20 


,28 


Breite des Lachelns 


,56* 


,64* 


,43* 


,39 


,58* 


,73* 


-,46* 


,60* 


Schonheitsurteil 


,90* 


,93* 


,81* 


-,69* 


,93* 


,85* 


-, 8 1 * 





Ein Sternchen * bedeutet einen tiberzufalligen Zusammenhang. Die Nullen vor dem Komma wurden wegen 
der besseren Ubersichtlichkeit weggelassen. 



dem auch den Auspragungsgrad verschiedener 
Personlichkeitsmerkmale (klug, gesellig, selbst- 
sicher, usw.) beurteilen (s. Tabelle 48). Die 
letzte Zeile in Tabelle 48 enthalt die Korrelatio- 
nen zwischen den Schonheitsurteilen und den 
Merkmalszuschreibungen. Mit einer Ausnahme 
liegen alle nahe bei 0,9. Eine deutlichere Bestati- 
gung des Schonheitsstereotyps ist kaum mog- 
lich. 

Da alle Gesichter exakt vermessen wurden, 
konnten auch Korrelationen zwischen einzelnen 
Gesichtsmerkmalen und den Schonheitsurteilen 
bzw. Dispositionszuschreibungen berechnet 
werden. Wie Tabelle 48 zeigt, sind hier vor 
allem die vertikale und horizontale GroBe der 
Augen, die GroBe der Nase, die Lange des 
Kinns, die Breite des Gesichts, der Pupillen- 
durchmesser und die Breite des Lachelns von 
Bedeutung. Eine groBe Nase und ein langes Kinn 
wirken besonders negativ. 

AuBerdem wurden die Vpn bei jeder Stimulus- 
person nach der Wahrscheinlichkeit bestimmter 
Verhaltensweisen gefragt, z. B. Blutspenden, 
bei einem Mobeltransport (wegen Wohnungs- 
wechsels) helfen. Geld borgen, fur einen Posten 
auswahlen, Geschlechtsverkehr, usw. Auch in 
diesem Zusammenhang wurden ausnahmslos 



hohe -Korrelationen (um 0,8) mit den Schon- 
heitsurteilen ermittelt. 

DaB das Schonheitsstereotyp auch auBerhalb 
von Laborexperimenten existiert und als sich 
selbst erfiillende Prophezeiung wirksam ist, geht 
aus einer Untersuchung von Umberson und 
Hughes (1987) hervor. Die Ergebnisse beruhen 
auf einer reprasentativen Stichprobe von 3692 
Amerikanern. Die vom Interviewer einge- 
schatzte Schonheit der Vpn korrelierte (in mittle- 
rem AusmaB) mit Einkommen, Berufsprestige, 
Ausbildung, positiver Stimmungslage, Zufrie- 
denheit, Gluck und Kontrollwahmehmung. 

5.314 Dissonanztheoretische Hypothesen 
Die in Abschnitt 4.46 referierten dissonanztheo- 
retischen Hypothesen iiber die Wirkung einstel- 
lungsdiskrepanten Verhaltens lassen sich auch 
auf den interpersonellen Bereich anwenden: Bie- 
tet man einen bislang negativ oder neutral bewer- 
teten Person positive Reize, so wird dadurch die 
Einstellung zu dieser Person positiv. Vermittelt 
man einer bislang positiv oder neutral bewerte- 
ten Person aversive Reize, so wird dadurch die 
Einstellung zu ihr negativ. Beide Hypothesen 
gelten allerdings nur unter den friiher (Abschnitt 
4.46) begriindeten Voraussetzungen, daB keine 





Bewertung 
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starken auBeren Anreize fur das einstellungs- 
diskrepante Verhalten vorhanden waren, daB 
(subjektive) Entscheidungsfreiheit gegeben 
war, daB aversive Konsequenzen entstanden 
sind usw. 

Die Vpn von Davis und Jones (1960) muBten 
eine ihnen unbekannte Person, iiber die sie vom 
Versuchsleiter einige Informationen beziiglich 
ihrer Interessen, ihres sozialen Hintergrundes 
usw. erhielten, «beschimpfen». Sie sollten ein 
sehr negativ formuliertes «Personlichkeitsgut- 
achten» verlesen, wobei ihnen jedoch mitgeteilt 
wurde, daB es sich dabei um ein fiktives Gutach- 
ten handelte, das keineswegs eine adaquate Be- 
schreibung der Stimulusperson darstellt. Der 
Vorwand fiir diese Handlung war der angebliche 
Zweck des Experiments, die Reaktionen auf 
extreme interpersonelle Urteile zu untersuchen. 
AnschlieBend muBten die Vpn die Stimulusper- 
son bewerten. Auch vor der Verlesung des Gut- 
achtens muBte eine Bewertung vorgenommen 
werden (nachdem die Vpn Informationen iiber 
die Stimulusperson erhalten hatten). 

In einer Versuchsbedingung (Entscheidungsfrei- 
heit) konnten die Vpn zwischen der Verlesung 
einer extrem positiven und einer extrem negati- 
ven Personlichkeitsbeschreibung wahlen. Sie 
wurden allerdings vom VI gebeten, aus be- 
stimmten Griinden die negative Variante zu wah- 
len, und sie wurden auch gefragt, ob sie damit 
einverstanden waren. In einer zweiten Versuchs- 
bedingung (keine Entscheidungsfreiheit) stand 
nur das negative Gutachten zur Verfiigung. Nur 
die Vpn der ersten Versuchsgruppe (Entschei- 
dungsfreiheit) anderten ihre Bewertung der Sti- 
mulusperson nach dem verbal-aggressiven Ver- 
halten in die negative Richtung, nicht aber die 
Vpn der zweiten Bedingung. 

Diese Ergebnisse wurden spater mehrfach besta- 
tigt (Glass, 1964). Auch der positive Fall 
konnte demonstriert werden. Eine freiwillige 
positive Handlung einer neutral oder negativ 
bewerteten Person gegeniiber bewirkt deren 
Aufwertung (Jecker und Landy, 1969). Der 
Empfanger einer Wohltat wird vom Wohltater 
geliebt, weil und nachdem dieser eine positive 
Handlung gesetzt hat. 

Auch die dissonanztheoretische Hypothese der 
Rechtfertigung des Aufwands (vgl. Abschnitt 
1.343) ist im vorliegenden Zusammenhang rele- 
vant. In dem an fruherer Stelle ausfiihrlich be- 



schriebenen Experiment von Aronson und 
Mills (1959) wurde gezeigt, daB eine Gruppe 
um so mehr geschatzt wird, je schwieriger es 
war, als Mitglied aufgenommen zu werden. 
Spatere Experimente erharteten dieses Ergebnis 
(Gerard und Mathewson, 1966; Schopler 
und Bateson, 1962). Man kann wohl anneh- 
men, daB auch eine Einzelperson um so positiver 
bewertet wird, je schwieriger es ist, mit ihr 
Kontakt aufzunehmen oder von ihr beachtet zu 
werden; vorausgesetzt ist wieder, daB man die 
Anstrengungen freiwillig auf sich nimmt und 
daB diese nicht ausreichend belohnt werden. 
Diese Hypothese konnte auch das im Alltag nicht 
seltene Phanomen erklaren, daB Personen, die 
sich «rar machen» und nur ein Minimum an 
Zuwendung bieten, haufig besonders begehrte 
Partner sind. 

5.32 Kombination von Bewertungen 

5.321 Summen- und Durchschnittsmodell 
Meistens wird eine Stimulusperson durch meh- 
rere Merkmale charakterisiert. Das geschieht oft 
mit Hilfe von Adjektiven wie «freundlich», «in- 
telligent», «distanziert» usw., die nicht nur eine 
Beschreibung der Stimulusperson darstellen, 
sondern auch eine bewertende Komponente ent- 
halten. Die globale Einstellung zur Stimulusper- 
son entsteht dann durch eine Kombination der 
Bewertungen der Einzelmerkmale. 

Es sind viele Arten einer solchen Kombination 
moglich. Die beiden einfachsten und nahelie- 
gendsten Moglichkeiten werden als Summen- 
modell und Durchschnittsmodell bezeichnet. 
Das Summenmodell besagt, daB die Gesamtbe- 
wertung durch Addition der Einzelbewertungen 
entsteht. Das Durchschnittsmodell dagegen 
nimmt an, daB die Gesamteinstellung der Mittel- 
wert (arithmetisches Mittel) der Einzelbewertun- 
gen ist. Das Summenmodell wird vor allem von 
Fishbein und seinen Mitarbeitern vertreten 
(Triandis und Fishbein, 1962), das Durch- 
schnittsmodell von Anderson (1962, 1968, 
1974). 

Zur Erleichterung der Darstellung werden fol- 
gende Festlegungen getroffen. Der Einfachheit 
halber werden nur vier Abstufungen der Bewer- 
tung von Merkmalen unterschieden: stark nega- 
tive, schwach negative, schwach positive und 
sehr positive Merkmale. Diese werden jeweils 
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Tabelle 49 


Summenmodell 


Durchschnittsmodell 


W (P) < W (P, P) < W (P, P, P) . . . 

W (P) < W (P, p) 

W (Nj > W (N, n) 

W (N) > W (N, N) > W (N, N, N) . . . 


W (P) = W (P, P) = W (P, P, P) . . . 

W (P) > W (P. p) 

W (Nj < W (N, n) 

W (N) = W (N, N) = W (N, N, N) . . . 



durch N, n, p und P symbolisiert. Eine Charakte- 
risierung, die beispielsweise aus zwei sehr nega- 
tiven Merkmalen besteht, wird als (N, N) darge- 
stellt; eine Beschreibung, die ein schwach nega- 
tives und drei sehr positive Adjektiva enthalt, 
wird durch (n, P, P, P) symbolisiert usw. Das 
Symbol W bedeutet Einstellung (Bewertung). 
W (N, N) ist dann die Einstellung zu einer Per- 
son, die durch zwei sehr negative Merkmale 
gekennzeichnet ist und iiber die dariiber hinaus 
keine Information vorliegt. 

Unter Verwendung dieser Symbolik zeigt Ta- 
belle 49 einige Unterschiede zwischen den bei- 
den Hypothesen. So behauptet das Summenmo- 
dell, daB die Einstellung zu einer Person um so 
positiver ist, je mehr positive Merkmale diese 
aufweist. Das Durchschnittsmodell dagegen 
nimmt an, daB die Anzahl der Merkmale gleich- 
giiltig ist. Auch hinsichtlich der Kombination 
verschiedenartig bewerteter Merkmale gelangen 
die Modelle zu unterschiedlichen Aussagen. 
Dem Summenmodell zufolge sollte die Hinzufii- 
gung einer maBig positiven Eigenschaft zu einer 
extrem positiven die Gesamteinstellung verbes- 
sern. Das Durchschnittsmodell sagt in diesem 
Fall eine Verschlechterung voraus. 

Zahlreiche Experimente wurden durchgefuhrt, 
um festzustellen, welche der beiden Theorien 
besser ist (z.B. Anderson 1965a, 1973). Die 
Ergebnisse sind nicht vollig homogen, sprechen 
aber insgesamt eher fur das Durchschnittsmo- 
dell. Als Beispiel seien die Resultate von An- 
derson (1965 a) angefiihrt (Tabelle 50). Zu- 
nachst muBten die Vpn einzelne Adjektiva 
(Merkmalsbezeichnungen) bewerten. Aufgrund 
der so ermittelten Bewertungen der Einzelmerk- 
male wurden dann geeignete Merkmalskombi- 
nationen hergestellt. Die Vpn muBten dann ihre 
Einstellungen zu den durch diese Merkmals- 
listen charakterisierten fiktiven Personen mit 
Hilfe von Zahlen angeben. Sie wurden instruiert, 
die Zahl 50 fur vollig neutrale Einstellungen zu 
verwenden und positive Einstellungen durch 



groBere bzw. negative Einstellungen durch klei- 
nere Zahlen als 50 auszudrucken. 

Die Unterschiede zwischen W (P, P) und W (P, 
P, p, p) bzw. zwischen W (N, N) und W (N, N, 
n, n) unterstiitzen eindeutig das Durchschnitts- 
modell: Die Hinzufiigung von nur schwach pola- 
risierten zu extremen Merkmalen fiihrt zu einer 
Neutralisierung der Gesamteinstellung. Die an- 
deren Ergebnisse scheinen jedoch dem Durch- 
schnittsmodell zu widersprechen. Zum Beispiel 
ist W (P, P, P, P) positiver als W (P, P) und W 
(N, N, N, N) negativer als W (N, N). 

Diese Fakten widerlegen aber nicht unbedingt 
das Durchschnittsmodell, fordem jedoch seine 
Modifikation. Anderson (1965 a, 1968) schlagt 
ein modifiziertes Durchschnittsmodell vor, wo- 
bei er von der Annahme ausgeht, daB bereits vor 
dem Empfang von Information iiber die Stimu- 
lusperson eine Einstellung zu dieser vorliegt, 
meistens eine neutrale, Wird eine Stimulusper- 
son durch ein stark positives Merkmal charakte- 
risiert, dann entspricht die Gesamteinstellung 
dem Mittelwert aus der anfanglichen neutralen 
Einstellung und der Bewertung des Merkmals 
(die Personenbewertung ist also maBig positiv); 
kommt ein weiteres stark positives Merkmal 
hinzu, dann ist die Gesamtbewertung wieder der 
Durchschnitt der vorangegangenen (maBig posi- 
tiven) Bewertung und der extrem positiven 
Merkmalseinschatzung usw. 2 
Auch Ergebnisse von Byrne und Nelson 
(1965 a) unterstiitzen das Durchschnittsmodell. 
Byrne und Nelson untersuchten den Zusam- 
menhang zwischen Einstellungsahnlichkeit und 
Sympathie (vgl. Abschnitt 1.2 und Abschnitt 
5.312). Der Grad der Einstellungsahnlichkeit 
kann auf verschiedene Weise definiert werden. 
Die Einstellungsahnlichkeit zwischen zwei Per- 
sonen ist um so groBer, je groBer die Anzahl 



2 Daher spielt bei kurzen Listen (weniger als fiinf oder sechs 
Elemente) die Anzahl der Merkmale eine Rolle, nicht aber 
bei langeren Listen. 
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Tabelle 50 


W (P, P) 


= 72,85 


W (P, P, p, pj 


= 71,11 


W (P, P, P, P) 


= 79,39 


W (p, p) 


= 57,56 






W (p, p, p, p) 


= 63,20 


W (n, n) 


= 42,18 






W (n, n, n, n) 


= 3950 


W (N, N) 


= 23,70 


W (N, N, n, n) 


= 25,67 


W (N, N, N, N) 


= 17,64 



iibereinstimmender Einstellungen ist (Summen- 
modell). Oder: Die Einstellungsahnlichkeit ist 
um so groBer, je groBer der Prozentsatz (relativer 
Anted) iibereinstimmender Einstellungen ist 
(Durchschnittsmodell). 

Die Vpn, deren Einstellungen zu verschiedenen 
Objekten vor dem Hauptteil des Experiments 
erfaBt worden waren, wurden iiber die entspre- 
chenden Einstellungen mehrerer (fiktiver) Sti- 
muluspersonen informiert. Aufgrund dieser In- 
formationen muBten sie dann die Stimulusperso- 
nen bewerten. Wenn das Summenmodell richtig 
ist, dann miiBte etwa eine Stimulusperson, die in 
bezug auf 8 Objekte iibereinstimmende Einstel- 
lungen hat, positiver bewertet werden als eine 
Stimulusperson, die nur 4 iibereinstimmende 
Einstellungen aufweist. Das Durchschnittsmo- 
dell sagt in diesen Fallen gleiche Sympathien 
voraus. Ahnlich nimmt das Durchschnittsmodell 
an, daB beispielsweise die Kombination von 4 
ahnlichen und 2 divergenten Einstellungen (67% 
Ubereinstimmung) nicht weniger Sympathie 
verursacht als die Kombination von 8 ahnlichen 
und 4 divergenten Einstellungen (ebenfalls 67% 
Ubereinstimmung). Die Ergebnisse in Tabelle 
51 zeigen deutlich, daB ausschlieBlich der Pro- 
zentsatz, nicht aber die Anzahl ahnlicher Einstel- 
lungen zu einer positiven Bewertung beitragt. 

5.322 Negativitatstendenz 
Kanouse und Hanson (1971) stellten die inter- 
essante Hypothese auf, daB negative Einzel- 
merkmale und -informationen eine Gesamtbe- 

Tabelle 51 



wertung starker beeinflussen als positive. An- 
ders formuliert: Negativen Aspekten wird mehr 
Gewicht beigemessen als positiven. 

Zur Unterstiitzung ihrer These verweisen die 
Autoren u. a. auf die Ergebnisse von Anderson 
(1965a), vgl. Tabelle 50. Nach dem einfachen 
Durchschnittsmodell miiBte W (P, P, p, p) genau 
in der Mitte zwischen W (p, p, p, p) und W (P, P, 
P, P) liegen. Dasselbe gilt fur W (N, N, n, n) in 
bezug auf W (N, N, N, N) und W (n, n, n, n). Im 
positiven Fall stimmen die Daten mit der theore- 
tischen Erwartung iiberein, nicht aber im negati- 
ven. W (N, N, n, n) = 25,67 und liegt damit 
wesentlich naher bei W (N, N, N, N) = 17,64 als 
bei W (n, n, n, n) = 39,50. Ebenso sind W (N, 
N) und W (N, N, N, N) weiter vom neutralen 
Punkt 50 entfernt als W (P, P) und W (P, P, P, 

P). 

Fur heterogene Merkmalslisten (z. B. N, P oder 
p, n) wurde mehrfach gezeigt, daB die negativen 
Merkmale einen groBeren EinfluB auf die Ge- 
samtbewertung der Stimulusperson haben als die 
positiven (z.B. Hodges, 1974; Miller und 
Rowe, 1967; Warr, 1974). 

Es bereitet ubrigens fur ein Durchschnittsmodell 
keine Schwierigkeiten, die Negativitatstendenz 
zu beriicksichtigen. Es darf nur keine einfache 
Mittelwertbildung in Unabhangigkeit von der 
Bewertungsrichtung (Vorzeichen) angenommen 
werden, sondern die einzelnen Komponenten 
miissen verschieden gewichtet werden. Negati- 
ven Aspekten werden groBere Gewichtszahlen 
zugeordnet als positiven. 



Prozentsatz 

iibereinstimmender 

Einstellungen 


Anzahl iibereinstimmender Einstellungen 
4 8 


16 




gesamt 


100 


w (4/0) = 11,14 


W (8/ 0) = 


12,79 


W (16/ 0) = 


10,93 


W = 


11,62 


67 


W (4/2) = 10,79 


W (8/ 4) = 


9,36 


W (16/ 8) = 


9,50 


W = 


9,88 


50 


W (4/4) = 9,36 


W (8/ 8) = 


9,57 


w (16/16) = 


7,93 


W = 


8,95 


33 


W (4/8) = 8,14 


W (8/16) = 


6,64 


W (16/32) = 


6,57 


W = 


7,12 


gesamt 


W = 9,86 


w = 9,59 




w = 8,73 









W (x/y) . . . Bewertung einer Stirnmusperson mit x ahnlichen und y divergenten Einstellungen. Eine groBere 
Zahl bedeutet eine positivere Einstellung. 
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Eine weitere Bestatigung der Negativitatsthese 
stellt die Untersuchung von Feldman (1966 b) 
dar. Feldman lieB zunachst 25 Adjektive in der 
Form «er ist ein . . . Mann» auf einer neunstufi- 
gen Bewertungsskala einstufen (1 = extrem ne- 
gativ, 5 = neutral, 9 = extrem positiv). An- 
schlieBend wurden in derselben Weise 175 Kom- 
binationen von je zwei der 25 Merkmale beur- 
teilt. Aus diesen Daten berechnete Feldman 
einen Index der EinfluBstarke (modifying capa- 
city) fur jedes Adjektiv. Der Index beruht auf 
den Daten daruber, wieweit die Bewertung eines 
Adjektivpaares naher bei der Bewertung des 
einen oder des anderen Merkmals liegt. Es zeigte 
sich, daB die EinfluBstarke eines Adjektivs um 
so groBer ist, je negativer es beurteilt wurde (die 
Korrelation zwischen Bewertung und EinfluB- 
starke betragt - 0,69). Feldman stellte femer 
auch deutliche Zusammenhange zwischen Ein- 
fluBstarke und anderen Faktoren fest. Seltenheit 
im alltaglichen Sprachgebrauch und ein hoher 
Uberraschungsgrad bedingen ebenfalls eine 
groBe EinfluBstarke. Einige Ergebnisse der zi- 
tierten Untersuchung sind in Tabelle 52 wieder- 
gegeben. 

Lampel und Anderson (1968) verwendeten 
vier Personenbeschreibungen (die man als P, p, 
n und N klassiftzieren konnte) und drei Fotos 
(geringe, mittlere und groBe Attraktivitat). 
Durch Kombination jeder Personenbeschrei- 
bung mit jedem Foto entstanden 12 Versuchsbe- 
dingungen. Die Vpn muBten jede Kombination 
von Bild und Merkmalsliste bewerten. Die vier 
Stimuluskombinationen, die das attraktive Foto 
enthielten, fuhrten zu recht verschiedenartigen 
Bewertungen (zu einer sehr positiven bei der 
Merkmalsliste P und zu einer leicht negativen bei 
Liste N). Die vier Kombinationen mit dem haBli- 
chen Foto wurden ziemlich einheitlich negativ 
bewertet. Der Gesamteindruck wurde durch haB- 
liches (negatives) Aussehen starker beeinfluBt 
als durch das attraktive Bild. 

Auch durch die Experimente iiber induktives 
Denken (Abelson und Kanouse, 1966) laBt 
sich die Negativitatstendenz nachweisen (vgl. 
Abschnitt 4.137). Konnotativ negative Aussa- 
gen werden eher (ungerechtfertigt) verallgemei- 
nert als konnotativ positive Aussagen. 

Es gibt verschiedene Erklarungsmoglichkeiten 
fur die Negativitatstendenz. Unter den von Ka- 
nouse und Hanson angefiihrten Erklarungsvor- 



Tabelle 52 





Bewertung 


EinfluBstarke 


ernst 


758 


0,192 


weise 


7,49 


0,261 


liebenswlirdig 


7,46 


0,474 


gelehrt 


6,80 


0,366 


interessant 


6,39 


0,249 


durchschnittlich 


5,45 


0,396 


grob 


3,48 


0,420 


herzlos 


2,42 


1,013 


charakterlos 


2,37 


0,817 


unmoraliseh 


2,16 


0,722 


skrupellos 


2,11 


0,906 


grausam 


1,74 


0,701 



Schlagen ist vielleicht der folgende am plausibel- 
sten. In einer durch Wahrnehmungsselektion, 
Positivitatsprinzip, Konsistenzstreben usw. vor- 
wiegend positiv gesehenen Welt sind negative 
Aspekte selten, storend und auffallig und werden 
deshalb starker gewichtet als positive. 

Eine andere Erklarung, die den Vorzug hat, 
durch Daten gestiitzt zu sein, wurde bereits in 
Abschnitt 5.253 vorgestellt. Srull und Wyer 
(1979) fiihren den groBen EinfluB negativer 
Handlungen in der Personenwahmehmung auf 
die groBe Aussagekraft negativer Handlungen 
zuriick. Fiir positive Handlungen sind immer 
innere und auBere Ursachen denkbar. Positive 
Handlungen werden haufig belohnt. Es sind 
auch weitere externe Ursachen fiir positive 
Handlungen moglich (z. B. Konformitat). Daher 
wird - im Sinn des Abschwachungsprinzips - 
aus positiven Handlungen oft nur auf schwache 
entsprechende Dispositionen geschlossen. Ne- 
gative Handlungen sind dagegen aufschluBrei- 
cher. Da sie selten belohnt und oft trotz Behinde- 
rungen (Bestrafungen) durchgefiihrt werden, er- 
lauben sie - mitunter durch das VergroBerungs- 
prinzip unterstiitzt - eindeutige Schliisse auf 
Dispositionen. 

Ahnlich erklaren Skowronski und Carlston 
(1987, 1989) im AnschluB an Reeder und Bre- 
wer (1979) die Negativitatstendenz aufgrund 
der unterschiedlichen «Diagnostizitat» positiver 
und negativer Verhaltensweisen. Sie gehen al- 
lerdings noch einen Schritt weiter und postulie- 
ren, daB immer die «diagnostischeren» Informa- 
tionen den Gesamteindruck starker beeinflussen 
als die weniger diagnostischen. Mit dieser Hypo- 
these wird nicht nur die Negativitatstendenz er- 
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Bewertung 




1 . Verhalten 



— = sehr negativ 
- = negativ 
0 = neutral 
+ = positiv 
++ = sehr positiv 




1. Verhalten 



Abbildung 125 



klart, sondern auch die Tatsache, daB extrem 
bewertete Handlungen den Gesamteindruck star- 
ker beeinflussen als weniger extrem beurteilte. 
Sehr negative Handlungen sind aufschluBreicher 
als maBig negative, und sehr positive sind auf- 
schluBreicher als maBig positive. 

AuBerdem wird durch die Diagnostizitatshypo- 
these eine Prazisierung der Voraussagen er- 
reicht. Die Negativitatstendenz tritt nicht immer 
auf, sondern nur dann, wenn die negative Infor- 
mation aufschluBreicher ist als die positive. Das 
gilt fur soziales (moralisches) Handeln. Positive 
Handlungen werden von guten und schlechten 
Menschen durchgefiihrt - von den guten, weil 
sie gut sind, und von den schlechten, um Vor- 
teile zu erhalten. Negative Handlungen dagegen 
werden (zumindest freiwillig) nur von Personen 
mit negativen Eigenschaften ausgefiihrt. 

Im Leistungsbereich verhalt es sich umgekehrt. 
Hier sind die guten Leistungen diagnostischer als 
die schlechten. Schlechte Leistungen kommen 
sowohl bei dummen wie bei intelligenten Men- 
schen vor - bei den dummen, weil sie dumm 
sind, und bei den intelligenten, weil sie vielleicht 
gerade miide oder unmotiviert sind. Eine gute 
Leistung dagegen ist nur bei entsprechender Fa- 
higkeit moglich und laBt daher einen eindeutigen 
DispositionsschluB zu. Mit anderen Worten: Im 
Leistungsbereich miiBte eine Positivitatstendenz 
auftreten. 



Samtliche Teilhypothesen, die aus der Diagno- 
stizitatshypothese folgen, wurden in zwei Expe- 
rimenten von Skowronski und Carlston 
(1987) bestatigt. Im ersten Experiment beurteil- 
ten die Vpn die Diagnostizitat verschiedener 
leistungsbezogener und moralischer (ehrlicher 
bzw. unehrlicher) Verhaltensweisen. Genauer: 
Die Vpn beurteilten die Wahrscheinlichkeiten, 
daB bestimmte Verhaltensweisen (z. B. eine ge- 
fundene Brieftasche dem Eigentiimer zuriickge- 
ben) von einer ehrlichen bzw. unehrlichen Per- 
son ausgefiihrt werden. Daraus wurde ein Dia- 
gnostizitatsindex berechnet (= Wahrscheinlich- 
keit, daB ein Mensch mit Merkmal M Verhalten 
R ausfiihrt, dividiert durch die Summe aus der 
eben genannten Wahrscheinlichkeit und der 
Wahrscheinlichkeit, daB ein Mensch mit dem 
gegenteiligen Merkmal nicht-M dieses Verhal- 
ten ausfiihrt). Diese Indizes waren bei unehrli- 
chem Verhalten groBer als bei ehrlichem. Im 
Leistungsbereich dagegen waren die Indizes bei 
Erfolgen groBer als bei MiBerfolgen. 

Im zweiten Experiment erhielt jede Vp 25 Kurz- 
beschreibungen von Stimuluspersonen, die auf 
einer 9-Punkte-Skala bewertet werden muBten. 
Diese Stimuluspersonen wurden jeweils durch 
zwei Verhaltensweisen charakterisiert. Die 25 
Beschreibungen entstanden dadurch, daB Ver- 
haltensweisen aus 5 Bewertungskategorien ver- 
wendet wurden (sehr negativ, maBig negativ, 
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neutral, maBig positiv, sehr positiv), und daB 
alle moglichen Kombinationen beurteilt werden 
muBten (5 2 = 25). Abbildung 125 zeigt die 
Ergebnisse getrennt fur den Leistungsbereich 
und den sozialen Bereich. Im sozialen Bereich 
(Ehrlichkeit) ist eine starke Negativitatstendenz 
sichtbar. Wenn die Stimulusperson eine sehr 
negative Handlung durchfiihrte, wurde sie auf 
jeden Fall negativ bewertet, und zwar weitge- 
hend unabhangig davon, ob die zweite Handlung 
positiv oder negativ war. Im Leistungsbereich 
dagegen ist eine ebenso starke Positivitatsten- 
denz zu beobachten. Wenn auch nur eine glan- 
zende Leistung vorlag, wurde die Stimulusper- 
son positiv beurteilt - gleichgiiltig, ob die zweite 
Leistung positiv oder negativ war. 

5.323 Positions- und Kontrasteffekte 
Die Reihenfolge, in der Informationen iiber eine 
Stimulusperson dargeboten werden, beeinfluBt 
nicht nur die anschlieBenden Inferenzprozesse 
(vgl. Abschnitt 5.24), sondem auch die Bewer- 
tung der Stimulusperson. Wenn die Beschrei- 
bung einer Person drei sehr positive und drei sehr 
negative Merkmale enthalt, kann daraus - in 
Abhangigkeit von der Reihenfolge ihrer Darbie- 
tung - eine positive oder eine negative Gesamt- 
einstellung resultieren. 

Die Anordnung (P, P, P, N, N, N) fiihrt zu einer 
positiven, die Anordnung (N, N, N, P, P, P) zu 
einer negativen Bewertung der Stimulusperson. 
Es tragt also die zuerst aufgenommene Informa- 
tion mehr zum Gesamteindruck bei als die spater 
einlangende Information. Mit anderen Worten: 
Es kommt zu einem deutlichen Anfangseffekt 
(primacy effect). Dieser Anfangseffekt wurde in 
zahlreichen Experimenten zur Personenwahr- 
nehmung und -bewertung festgestellt (Ander- 
son, 1965b; Anderson und Barrios, 1961; 
Anderson und Hubert, 1963; Asch, 1946; 
Luchins, 1957a). 

Die einfachste und von vielen Autoren (z. B. 
Anderson) bevorzugte Erklarung fur das Zu- 
standekommen des Anfangseffekts ist folgende: 
Die friiher wahrgenommenen Merkmale werden 
mehr beachtet als die spateren. Die Aufmerk- 
samkeit nimmt ab. Daher wird den zuerst wahr- 
genommenen Merkmalen im allgemeinen mehr 
Gewicht beigemessen als den spater wahrge- 
nommenen Merkmalen. Diese Erklarung ist mit 
der Annahme eines Durchschnittsmodells ver- 



traglich, erfordert aber eine weitere Modifika- 
tion. Zu der im vorigen Abschnitt vorgenomme- 
nen Modifikation (der Gesamteindruck ist kein 
einfacher Mittelwert aus den Bewertungen der 
Einzelkomponenten, sondern der Beitrag negati- 
ver Merkmale ist groBer als der positiver Merk- 
male) kommt jetzt eine weitere: Der Beitrag der 
Einzelmerkmale zum Gesamteindruck wird um 
so geringer, je spater sie in einer Merkmalsliste 
aufscheinen. 

Wenn die obige Erklarung des Anfangseffekts 
richtig ist, dann miiBte es moglich sein, ihn 
durch geeignete experimentelle Vorgangsweisen 
zu reduzieren oder gar zu eliminieren. Das ist 
auch tatsachlich der Fall. Instruiert man die Vpn, 
jedes einzelne Merkmal in gleicher Weise zu 
beachten (mit anderen Worten, die unterschied- 
liche Gewichtung friiher und spater Informatio- 
nen aktiv zu vermeiden), dann verschwindet der 
Anfangseffekt weitgehend (Anderson und Hu- 
bert, 1963; Hendrick und Constantini, 
1970; Luchins, 1957b). Ebenso reduziert die 
wiederholte Darbietung der Bewertungsaufgabe 
den Anfangseffekt (Anderson und Barrios, 
1961). Wird die Personenbewertung nicht nur 
(wie iiblich) nach der Darbietung der ganzen 
Liste vorgenommen, sondern nach der Darbie- 
tung jedes einzelnen Merkmals, zeigt sich kein 
Anfangseffekt (Stewart, 1965). 

Wenn die Information itber die Stimulusperson 
in zwei Teilen dargeboten wird, zwischen denen 
ein langerer Zeitraum liegt (der von anderen 
Aktivitaten ausgefiillt wird), dann kommt es 
sogar zu einem starken Endeffekt (recency ef- 
fect) (Luchins, 1957 b). Der Gesamteindruck 
wird dann starker vom letzten Informationsblock 
gepragt. Eine Erklarung fiir dieses Phanomen 
kann darin gesehen werden, daB durch den Zeit- 
abstand und die interpolierte Tatigkeit zwischen 
den verschiedenen Wahrnehmungszeitpunkten 
die altere Information weitgehend «vergessen» 
wurde. Damit stimmen auch Befunde der For- 
schung iiber Einstellungsanderungen iiberein, 
die besagen, daB von zwei gegensatzlichen Mit- 
teilungen iiber dasselbe Einstellungsobjekt die 
spatere um so einfluBreicher ist, je groBer der 
Zeitabstand zwischen den Mitteilungen war 
(Insko, 1964; vgl. Abschnitt 4.332). 
Bemerkenswert ist in diesem Zusammenhang 
das Experiment von Aronson und Linder 
(1965). In dieser Untersuchung wurde die Sti- 
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mulusperson nicht wie in vielen anderen Experi- 
menten blofi verbal beschrieben, sondern inter- 
agierte mit den Vpn, wobei sie positive bzw. 
negative Reize (in Form schmeichelhafter oder 
negativer Urteile iiber die Vp) darbot. 

Der Vp wurde erklart (um den wahren Zweck des 
Experiments zu verhiillen), da6 es sich um eine 
Untersuchung iiber verbales Konditionieren han- 
delte. Der VI werde eine zweite Vp fur jedes 
Pluralwort durch «mh-mh» verstarken. Er sei 
aber vor allem daran interessiert, ob und wieweit 
der so erzielte Haufigkeitszuwachs auch auf an- 
dere Personen generalisiert. Deshalb sollen ab- 
wechselnd der VI und die erste Vp kurze Gespra- 
che mit der zweiten Vp fiihren (in der Reihen- 
folge Vp, VI, Vp, VI usw., insgesamt 14 Ge- 
sprache). Die Vp sollte dabei keinerlei Verstar- 
ker darbieten. Die Unterhaltung zwischen VI 
und zweiter Vp sollte die erste Vp in einem 
Nebenraum mithoren und die Haufigkeit der 
Pluralworter genau festhalten. 

Ferner wurde mitgeteilt, daB die Ergebnisse ver- 
laBlicher waren, wenn die zweite Vp den Zweck 
des Experiments nicht kennt, und daher ware ihr 
gesagt worden, es handelte sich um eine Unter- 
suchung iiber interpersonelle Bewertung. Daher 
wird die zweite Vp iiber ihre Eindriicke von der 
ersten sprechen und abschlieBend werden dann 
beide iiber ihre gegenseitigen Bewertungen ge- 
fragt. 

In Wahrheit war die «zweite Vp» eine Mitarbei- 
terin des VI (die echten Vpn waren ebenfalls 
weiblich) und auBerten Eindriicke und Meinun- 
gen, die bereits vor dem Experiment einheitlich 
festgelegt worden waren. In vier Versuchsbedin- 
gungen wurden vier verschiedene Urteilssequen- 
zen verwendet: standig positive; zuerst negative, 
dann positive; zuerst positive, dann negative; 
und standig negative Beurteilungen. Die Bewer- 
tungen der Stimulusperson in den vier Versuchs- 
bedingungen sind in Tabelle 53 dargestellt (gro- 
Bere Zahlen bedeuten mehr Sympathie). 
Aronson (1969) erklart diese Ergebnisse im 



Tabelle 53 

negativ - positiv (Gewinn) 7,67 

immer positiv 6,42 

immer negativ 2,52 

positiv - negativ (Verlust) 0,87 



Rahmen einer Gewinn-Verlust-Theorie. Ein Ge- 
winn an Zuneigung oder Bestatigung verursacht 
mehr Sympathie als eine bestandige Zuneigung. 
Der Verlust von Zuneigung ist unangenehmer als 
andauernde Abwendung und Bestrafung. Die 
Ergebnisse lassen sich jedoch auch ohne Zuhilfe- 
nahme neuer Begriffe durch Kontrast- und Satti- 
gungshypothesen (vgl. Abschnitt 2.323) erkla- 
ren. Eine langere Folge gleichartiger (bzw. von 
derselben Person ausgehender) positiver Reize 
fiihrt zu Gewohnung und Sattigung. Die zu- 
nachst stark positiven Reize werden immer mehr 
als neutral erlebt. Andererseits wirkt ein positi- 
ver Reiz nach einer Reihe von Strafreizen beson- 
ders angenehm. Ahnlich wirkt ein aversiver Reiz 
nach einer langen Folge von Verstarkern beson- 
ders unangenehm. Eine Reihe gleichartiger 
Strafreize fiihrt zu Adaptation. Ein aversiver 
Reiz ist nach wiederholter Darbietung weniger 
unangenehm als zu Beginn. 

Im Rahmen solcher Uberlegungen formulierte 
Aronson sein «Gesetz der ehelichen Untreue», 
das im wesentlichen besagt, daB jede langfristige 
zwischenmenschliche Beziehung scheitem muB. 
Der Grund dafiir ist, daB die Partner (durch 
Sattigung und Adaptation im Zuge des langzeiti- 
gen Austauschs von Verstarkern) immer weniger 
Moglichkeiten wirksamer (d. h. besonders ange- 
nehmer) Belohnung haben. Derselbe Verstarker 
(z. B. ein Kompliment) ist dann wesentlich an- 
genehmer, wenn er von einem Fremden als wenn 
er von einem langjahrigen Partner dargeboten 
wird. Auf der anderen Seite steigen mit der Zeit 
die Moglichkeiten der gegenseitigen Bestrafung 
(je langer die Folge positiver Reize war, desto 
unangenehmer ist ein nachfolgender aversiver 
Reiz). Wie Aronson (1969) sagt, hat man die 
Macht, diejenigen, die man liebt, zu verletzen, 
aber man hat wenig Moglichkeiten, sie zu beloh- 
nen. Andererseits haben Fremde und AuBenste- 
hende zahlreiche Moglichkeiten, positive Reize 
darzubieten und sind deshalb sympathisch und 
attraktiv. Es mtiBte daher zu einer standigen 
Suche nach Selbstbestatigungen durch Fremde 
und zu haufigen Verletzungen durch Partner 
kommen. 

Aronsons «Gesetz» ist aber sicher zu pessimi- 
stisch, denn aus den bekannten GesetzmaBigkei- 
ten iiber Verstarker lassen sich MaBnahmen ab- 
leiten, um den beschriebenen Effekt zu verhin- 
dern. Gelegentliche Kontaktunterbrechungen 
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und Abwechslung in der Art der positiven Sti- 
muli miiBten hier zielfiihrend sein. 

Die Verlust- und Gewinnbedingungen im Expe- 
riment von Aronson und Linder weisen einen 
starken Endeffekt auf. Die Sequenz negativ- 
positiv bewirkt eine besonders positive Bewer- 
tung, die Sequenz positiv-negativ verursacht 
Antipathie. Da die Dauer des Experiments nicht 
besonders lang war und die positiven und negati- 
ven Beurteilungen durch keine nennenswerten 
Zeitabstande getrennt waren, scheint hier ein 
Widerspruch zu den am Anfang dieses Ab- 
schnitts zitierten Experimenten vorzuliegen, die 
unter vergleichbaren Bedingungen ohne Aus- 
nahme Anfangseffekte erzielten. 

Es muB sich aber nicht unbedingt um einen 
Widerspruch handeln, denn es gibt wesentliche 
Unterschiede zwischen dem Versuch von Aron- 
son und Linder und den eingangs zitierten Ex- 
perimente. Wahrend etwa in den Experimenten 
von Anderson Merkmalslisten (also eine An- 
einanderreihung verschiedener Informationen 
iiber eine Stimulusperson) dargeboten wurden, 
liegt bei Aronson und Linder eine Informa- 
tionsveranderung oder -ersetzung vor (die Sti- 
mulusperson auBerte zuerst positive und dann 
negative Meinungen iiber die Vp oder umge- 
kehrt). 

Mettee, Taylor und Friedman (1973) ftihrten 
ein ahnliches Experiment wie Aronson und 
Linder durch. Die vier Urteilssequenzen (stan- 
dig positiv, negativ-positiv, positiv-negativ, 
standig negativ) wurden jeweils in zwei ver- 
schiedenen Bedingungen verwendet: Informa- 
tionsreihung und Informations anderung (Infor- 
mationsersetzung). Im ersten Fall wurden im 
Lauf des Experiments verschiedene Aspekte 
(etwa verschiedene Interessen der Vp) von der 
Stimulusperson bewertet; in der anderen Bedin- 
gung wurden zweimal dieselben Aspekte beur- 
teilt. Nur in der zweiten Versuchsbedingung 
(Informationsersetzung) trat wie bei Aronson 
und Linder ein Endeffekt auf. 

Gewinn- und Verlusteffekte sind jedoch nicht 
sehr robust. Nur in einem Teil der einschlagigen 
Untersuchungen traten die genannten Effekte 
auf. Die notwendigen und hinreichenden Bedin- 
gungen fur Gewinn- und Verlusteffekte sind 
noch nicht vollstandig bekannt (das gilt insbe- 
sondere fur Verlusteffekte, vgl. Mettee und 
Aronson, 1974). Daher sollte man auch Ablei- 



tungen aus dem Modell und Verallgemeinerun- 
gen der Daten («Gesetz der ehelichen Untreue») 
mit Vorsicht und Skepsis begegnen. 

Diese Skepsis wird auBerdem durch eine wich- 
tige Untersuchung von Berscheid, Brothen 
und Graziano (1976) gefordert. Berscheid et 
al. weisen zunachst auf eine Unstimmigkeit bei 
der «Ableitung» des «Gesetzes der Untreue» 
hin. Im Experiment von Aronson und Linder 
(1965) erlebt jede Vp nur eine Beurteilungs- 
folge. Es wurden also die Ergebnisse verschiede- 
ner Versuchsgruppen miteinander verglichen. 
Den Vpn der Gewinnbedingung war die Stimu- 
lusperson sympathischer als den Vpn der Bedin- 
gung «standig positiv»; und den Vpn der Ver- 
lustbedingung war die Stimulusperson unsympa- 
thischer als den Vpn der Bedingung «standig 
negativ». 

Das «Gesetz der ehelichen Untreue» bezieht sich 
jedoch auf eine vollig andere Situation. Hier 
erlebt jede Person zwei Beurteilungsfolgen durch 
zwei Stimuluspersonen: eine mehr oder weniger 
standig positive (vom Partner) und eine zuneh- 
mend positive (Gewinnsequenz seitens einer 
fremden Person). 

Das «Gesetz der Untreue» folgt also auf keinen 
Fall aus dem ARONSON-LiNDER-Experiment und 
konnte hochstens aus einem Experiment abgelei- 
tet werden, in dem jede Vp zwei Beurteilungsse- 
quenzen von zwei verschiedenen Stimulusperso- 
nen erfahrt. Ein solches Experiment wurde von 
Berscheid et al. (1976) durchgefuhrt. Es gab 
folgende vier «Zwei Beurteiler-Bedingungen»: 
Gewinn versus standig positiv; Gewinn versus 
standig neutral; Verlust versus standig negativ; 
Verlust versus standig neutral. AuBerdem wur- 
den in zwei «Einzelbeurteiler-Bedingungen» die 
Bedingungen «Gewinn» und «standig positiv» 
des ARONSON-LiNDER-Experiments repliziert. 
In diesen Einzelberuteiler-Bedingungen konnten 
auch die entsprechenden Ergebnisse von Aron- 
son und Linder repliziert werden. In den Ver- 
suchsgruppen mit zwei Beurteilern zeigten sich 
jedoch vollig kontrare Ergebnisse. Von entschei- 
dender Bedeutung ist, daB in der Bedingung 
«Gewinn versus standig positiv» der Beurteiler, 
der sich einheitlich positiv iiber die Vp geauBert 
hatte, wesentlich sympathischer war als der «Ge- 
winn-Beurteiler». 

Sowohl der Gewinneffekt bei den Einzelbeurtei- 
lern als auch der gegenteilige Effekt in den 
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Bedingungen mit zwei Beurteilern kann als Kon- 
text- oder Kontrasteffekt interpretiert werden. 
Beim einzelnen Gewinnbeurteiler werden die 
zunehmend positiven Urteile in der zweiten 
Halfte der Urteilsfolge vor dem Hintergrund der 
anfanglich negativen Urteile wahrgenommen 
und bilden einen ebenso eindrucksvollen wie 
vorteilhaften Kontrast zum unerfreulichen Be- 
ginn der Urteilsserie. Der Gewinnbeurteiler in 
der Bedingung «Gewinn versus standig positiv» 
wird jedoch mit der konstant positiv urteilenden 
Stimulusperson verglichen und wirkt in diesem 
Kontext wesentlich weniger sympathisch als 
sein ununterbrochen freundlicher Konkurrent. 
Mit dieser Kontext- bzw. Kontrasterklarung 
stimmen auch die iibrigen Ergebnisse von Ber- 
SCHEID et al. in den Bedingungen mit zwei 
Beurteilern iiberein. Der Gewinnbeurteiler 
wurde wesentlich positiver eingeschatzt, wenn 
der andere Beurteiler standig neutrale Urteile 
abgab («Gewinn versus standig neutral»), als in 
der Bedingung «Gewinn versus standig positiv». 
Ahnlich war der Verlustbeurteiler in der Bedin- 
gung «Verlust versus standig negativ» sympathi- 
scher als in der Bedingung «Verlust versus stan- 
dig neutral». Allerdings war dieser Unterschied 
nur gering (und nicht statistisch gesichert). Sehr 
stark fiir eine Kontrastinterpretation spricht 
schlieBlich das Ergebnis, daB der Verlustbeurtei- 
ler in der Bedingung «Verlust versus standig 
negativ» viel sympathischer war als der Gewinn- 
beurteiler in der Bedingung «Gewinn versus 
standig positiv»! 

Vom Standpunkt der modernen Lernpsychologie 
sind diese Ergebnisse keineswegs unerwartet. 
Wie in fruheren Abschnitten wiederholt gezeigt 
wurde (z. B. in Abschnitt 1.335 liber das «Ge- 
setz des relativen Effekts» oder in Abschnitt 
2.321 iiber sekundare Verstarker), kann die 
Wirksamkeit bzw. Attraktivitat eines belohnen- 
den Reizes nur im Kontext der anderen verfiigba- 
ren Belohnungen festgestellt werden. 

Unter diesem Gesichtspunkt ist ein GroBteil der 
Untersuchungen liber Sympathie und Abneigung 
ahnlich simplifizierend (und moglicherweise ir- 
refiihrend) wie jene alteren lernpsychologischen 
Experimente, in denen bloB die Wirkung drier 
isolierten Verstarkerart auf eine isolierte Verhal- 
tensweise untersucht wurde. Die Existenz der 
Kontexteffekte laBt beispielsweise vermuten, 
daB man einer Person, die sehr viele Verstarker 



bietet, dennoch nur wenig Sympathie entgegen- 
bringt, sofern alternative Interaktionspartner 
verfiigbar sind, die noch wesentlich mehr oder 
attraktivere Verstarker bieten. Ahnlich konnen 
Personen, die nur wenige Verstarker oder sogar 
Strafreize bieten, relativ sympathisch sein, wenn 
die iibrigen verfiigbaren Interaktionspartner 
noch weniger Verstarker oder noch mehr Straf- 
reize bieten. Die Forschung iiber Sympathie und 
Einstellungsahnlichkeit hat bereits gezeigt, daB 
der Grad der Sympathie fiir eine Stimulusperson 
nicht nur vom Prozentsatz iibereinstimmender 
Einstellungen beziiglich dieser Stimulusperson 
abhangt, sondern auch vom AusmaB der Einstel- 
lungsahnlichkeit mit anderen Personen (z. B. 
Mascaro und Graves, 1973). 

5.324 Bewertung aufgrund von 
Kategorisierung 

Die letzten drei Abschnitte befaBten sich - ge- 
nauso wie ein GroBteil der bisherigen Sympa- 
thieforschung - mit aufsteigenden, datengesteu- 
erten Bewertungsprozessen. Wie bereits in Ab- 
schnitt 5.251 ausgefiihrt wurde, ist das nicht die 
einzige Moglichkeit, zu einer Gesamtbewertung 
zu gelangen. FIske und Pavelchak (1986) neh- 
men vielmehr an, daB ein anderer, einfacherer 
Weg bevorzugt wird: Die Stimulusperson wird 
einer Kategorie (z. B. Beruf oder Nation) zuge- 
ordnet, und die (bereits vorhandene) Bewertung 
der Kategorie wird auf die Stimulusperson iiber- 
tragen. Die Autoren nehmen an, daB der relativ 
miihsame, datengesteuerte BewertungsprozeB 
nur unter zwei Bedingungen gewahlt wird, nam- 
lich dann, wenn (1) eine Bewertung aufgrund 
einer Kategorie nicht moglich ist (weil keine 
Kategorie bekannt ist, oder weil die Stimulus- 
person zu keinem verfiigbaren Schema paBt), 
und, wenn (2) eine erhohte Motivation zur ge- 
nauen Informationsanalyse vorhanden ist (z. B. 
infolge von Ergebnisabhangigkeit). Allerdings 
sind die beiden Bewertungsprozesse (datenge- 
steuert versus kategoriegesteuert) als Endpunkte 
eines Kontinuums anzusehen. In vielen Fallen 
wird die tatsachliche Bewertung eine Mischung 
aus beiden Prozessen sein, wobei der eine oder 
der andere TeilprozeB iiberwiegen kann. 

Die Vpn von Fiske, Neuberg, Beattie und 
Milberg (1987) bewerteten zunachst in einem 
Vorversuch mehrere Berufskategorien (Arzt, 
Kunstler, usw.) und einige Listen aus je 5 Merk- 
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Tabelle 54 


konsistente 


inkonsistente 


Kategorie- 


Merkmals- 


Information 


Information 


information 


information 


Kunstler 


Arzt 


Kunstler 


Person 


kreativ 


gelangweilt 


erwachsen 


praktisch 


nonkonformistisch 


gehorsam 


mittelgroB 


gebildet 


exzentrisch 


ungebildet 


berufstatig 


geschickt 


idealistisch 


tiichtig 


braunhaarig 


aufmerksam 


modern 


nicht unter- 
nehmungslustig 


Femseher 


wissenschaftlich 



malen (es wurden nicht die einzelnen Merkmale, 
sondern die ganzen Listen bewertet). Im spate- 
ren Hauptversuch wurden den Vpn Personenbe- 
schreibungen geboten, die jeweils aus der Kom- 
bination einer Kategoriebezeichnung mit einer 
Liste aus 5 Merkmalen bestand. Die Vpn sollten 
die Stimuluspersonen bewerten. 

Es gab 4 Arten von Personenbeschreibungen 
(Tabelle 54 enthalt fur jede Informationsbedin- 
gung ein Beispiel): (1) konsistente Information 
(die Merkmale der Liste passen zur Kategorie), 
(2) inkonsistente Information (die Merkmale der 
Liste widersprechen dem iiblichen Kategorie- 
schema), (3) Kategorieinformation (die genann- 
ten Merkmale sind nicht informativ, sodaB ein 
Urteil nur aufgrund der Kategorie gebildet wer- 
den kann), und (4) Merkmalsinformation (die 
Kategoriebezeichnung ist nicht informativ, so 
daB zur Urteilsbildung die Merkmale herangezo- 
gen werden miissen). 

Mit diesen Versuchsbedingungen ist folgende 
Hypothese verbunden: In den Bedingungen 1 
und 3 (konsistente Information und Kategoriein- 
formation) sollte die Gesamtbewertung der Ka- 
tegoriebewertung ahnlicher sein als der Bewer- 
tung der Merkmalsliste. In den Bedingungen 2 
und 4 (inkonsistente Information und Merkmals- 
information) sollte die Gesamtbewertung der 
Merkmalsbewertung ahnlicher sein als der Kate- 
goriebewertung. In diesen Bedingungen ist eine 
schnelle Urteilsbildung aufgrund der Kategorie 
nicht moglich, weil die Personenbeschreibung 
der Kategorie offensichtlich widerspricht (Be- 
dingung 2), oder weil die Kategoriebezeichnung 
nichts iiber die Stimulusperson aussagt (Bedin- 
gung 4). 

Die Voraussagen wurden weitgehend bestatigt. 
Die einzige Einschrankung stellen die Ergeb- 
nisse der ersten Bedingung (konsistente Infor- 



mation) dar. Hier war die Bewertung fast glei- 
chermaBen von der Kategorie- und der Merk- 
malsinformation (also nicht in erster Linie von 
der Kategoriebezeichnung) beeinfluBt. 

In einem zweiten Experiment (mit ahnlichem 
Reizmaterial und analogen Versuchsbedingun- 
gen) sollten die Vpn zwischen Reizdarbietung 
und Bewertungsurteil «laut denken». Dabei wur- 
den nicht nur die Voraussagen der Theorie von 
Fiske bestatigt, sondern auch die postulierten 
kognitiven Prozesse. Die Vpn iiberpruften spon- 
tan die Ubereinstimmung zwischen Kategorie 
und Merkmalen. Sie gaben explizit Urteile iiber 
Konsistenz bzw. Inkonsistenz ab. Ferner be- 
schaftigten sie sich in den Bedingungen 2 (in- 
konsistente Information) und 4 (Merkmalsinfor- 
mation) ausfiihrlicher mit den Merkmalen als in 
den Bedingungen 1 und 3. 

Obwohl diese Ergebnisse dafiir sprechen, daB 
generell eine Tendenz zur bequemen Urteilsbil- 
dung vorherrscht, wird unter bestimmten Bedin- 
gungen die Merkmalsinformation genau beach- 
tet - auch dann, wenn eine schnelle Urteilsbil- 
dung aufgrund der Kategoriezugehorigkeit mog- 
lich ware. Eine detaillierte Informations verar- 
beitung setzt eine erhohte Genauigkeitsmotiva- 
tion voraus. Diese wird u. a. durch Ergebnisab- 
hangigkeit herbeigefuhrt. 

Neuberg und Fiske (1987) bewirkten bei einer 
Halfte der Vpn Ergebnisabhangigkeit, indem fur 
die gemeinsame Leistung der Vp mit einer Sti- 
mulusperson ein Geldpreis zu gewinnen war. 
Die anderen Vpn (ohne Ergebnisabhangigkeit) 
wurden instruiert, daB fur die beste individuelle 
Leistung ein Preis vergeben wird. 

Die Stimulusperson, mit der jede Vp angeblich 
in einer spateren Phase des Experiments zusam- 
menarbeiten sollte, war ein ehemaliger schizo- 
phrener Patient (fur die meisten Vpn eine nega- 
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tive Kategorie). Die beiden Bedingungen (Er- 
gebnisabhangigkeit und keine Ergebnisabhan- 
gigkeit) wurden weiter unterteilt. Je eine Halfte 
der Vpn erhielt (vor der erwarteten gemeinsamen 
Tatigkeit) eine neutrale Beschreibung der Stimu- 
lusperson (weder konsistent noch inkonsistent 
mit der Kategorie «schizophren»). Die anderen 
Vpn erhielten eine Beschreibung, die mit der 
Kategorie inkonsistent war. Die Stimulusperson 
wurde u. a. als gesellig, entschlossen und anpas- 
sungsfahig charakterisiert. 

Als abhangige Variable wurde die Zeit gemes- 
sen, die jede Vp fur das Lesen der Personenbe- 
schreibung verwendete. AuBerdem muBte die 
Stimulusperson bewertet werden. (Damit war 
das Experiment zu Ende. Die erwartete Interak- 
tion mit der Stimulusperson fand nicht statt.) 
ErwartungsgemaB beruhte in den beiden inkon- 
sistenten Bedingungen (mit und ohne Ergebnis- 
abhangigkeit) die Bewertung primar auf der de- 
taillierten Information (Personenbeschreibung) 
und nicht auf der Kategorie. Femer verwendeten 
die Vpn in diesen Bedingungen besonders viel 
Zeit zum Lesen der Beschreibung. 

Besonders interessant ist ein Vergleich der bei- 
den neutralen Bedingungen. In der neutralen 
Bedingung ohne Ergebnisabhangigkeit wurde 
die Stimulusperson (kategoriebedingt) weniger 
positiv beurteilt als in alien anderen Bedingun- 
gen und die durchschnittliche Lesezeit war am 
kiirzesten. In der neutralen Bedingung mit Er- 
gebnisabhangigkeit war die Bewertung positiver 
(als ohne Ergebnisabhangigkeit), und die Lese- 
zeit war fast genauso lang wie in den inkonsi- 
stenten Bedingungen. 

Dieses Ergebnis wird durch ein zweites Experi- 
ment von Neuberg und Fiske (1987) erganzt, in 
dem sich zeigte, daB auch bei kategoriekonsi- 
stenter Information die Verarbeitungszeit durch 
Ergebnisabhangigkeit zunimmt. Die beiden zu- 
letzt genannten Informationsbedingungen (Kate- 
goriebezeichnung und neutrale Information 
bzw. Kategoriebezeichnung und konsistente In- 
formation) bewirken in der Regel schnelle, kate- 
goriebezogene Bewertungen. Durch Ergebnis- 
abhangigkeit wird auch unter diesen Bedingun- 
gen eine genaue, datengesteuerte Bewertung ab- 
gegeben. 

In einem dritten Experiment wurde die Hypo- 
these bestatigt, daB durch Ergebnisabhangigkeit 
der Wunsch nach genauer und realistischer Ein- 



Schatzung der Stimulusperson entsteht, und daB 
dadurch die beschriebenen Ergebnisse zustande- 
kommen. Durch die bloBe Aufforderung an die 
Vpn, moglichst genaue und richtige Urteile zu 
bilden, wurden ganz ahnliche Ergebnisse erzielt 
wie durch Ergebnisabhangigkeit. 

5.33 Die Wirkungen von Sympathie und 
Ablehnung 

Sympathische Personen rufen mehr Appetenz- 
verhalten (Annaherungsverhalten) und weniger 
Vermeidungsverhalten hervor als unsympathi- 
sche. Wie bereits erwahnt, ist die Dauer des 
Blickkontakts bei einem sympathischen Interak- 
tionspartner langer als bei einem unbeliebten 
(Exline und Winters, 1965). Selbst der Pupil- 
lendurchmesser ist (bei gleichen Lichtverhaltnis- 
sen) bei Betrachtung einer positiv bewerteten 
Person groBer (Hess, Seltzer und Shlein, 
1965). Auch bevorzugt man gegeniiber sympa- 
thischen Personen eine geringere raumliche Di- 
stanz (Kiesler & Goldberg, 1968; Mehr- 
ABIAN, 1968 b). Ebenso spricht man mit sympa- 
thischen Personen mehr und haufiger als mit 
unsympathischen (Lott und Lott, 1961). 
Sympathische Personen sind einfluBreicher als 
unsympathische. Soziale Verstarker, die von 
einer positiv bewerteten Person dargeboten wer- 
den, sind wirksamer - d. h. sie bewirken einen 
schnelleren LemprozeB bzw. eine groBere Ande- 
rung der Haufigkeit von Verhaltensweisen (Ber- 
kowttz und Zigler, 1965). Dasselbe gilt fur 
Strafreize (Parke und Walters, 1967). Positiv 
bewertete Personen werden eher imitiert als ne- 
gativ oder neutral bewertete (Bandura und Hu- 
ston, 1961; Mischel und Grusec, 1967). 
Ebenso wird Kritik, die von einer sympathischen 
Person geauBert wird, eher akzeptiert und inter- 
nalisiert (Grusec, 1966). SchlieBlich sind posi- 
tiv bewertete Personen erfolgreicher bei Uberre- 
dungsversuchen und Einstellungsanderungen 
(Bergin, 1962; Hovland und Weiss, 1951; 
Kelman und Hovland, 1953). 

AuBerdem beeinfluBt Sympathie die Attributio- 
nen. Regan, Straus und Fazio (1974) zeigten, 
daB ein Erfolg, den eine sympathische Person 
erzielt, und eine Hilfeleistung, die von einer 
sympathischen Person erbracht wird, vorwie- 
gend intern attribuiert werden; Der Erfolg und 
die Hilfeleistung wurden von den Vpn auf ent- 
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sprechende (positive) Dispositionen der sympa- 
thischen Stimulusperson zuruckgefuhrt. Der Er- 
folg oder die Hilfeleistung seitens einer unsym- 
pathischen Person wurden dagegen extern attri- 
buiert (z. B. der Erfolg auf die Leichtigkeit der 
Aufgabe und das prosoziale Verhalten auf den 
Aufforderungscharakter der Situation). Ferner 
wurden MiBerfolge unsympathischer Personen 
intern attribuiert. 

Kanitschar (1979) untersuchte die Wirkungen 
von Sympathie und Abneigung auf die Attribu- 
tionen fur verschiedene positive und negative 
Gefiihle, positive und negative Meinungen, so- 
zial erwiinschte und unerwtinschte Handlungen 
sowie diverse Erfolgs- und MiBerfolgserleb- 
nisse. Die Vpn erhielten eine Liste mit Beschrei- 
bungen der genannten Gefiihle, Handlungen 
usw. Bei einer Versuchsgruppe waren es sympa- 
thische Personen, die die beschriebenen Hand- 
lungen ausfiihrten und die beschriebenen Mei- 
nungen, Gefiihle, Erfolge und MiBerfolge hat- 
ten. Bei einer zweiten Versuchsgruppe handelte 
es sich um unsympathische und bei einer dritten 
Versuchsgruppe um neutral bewertete Stimulus- 
personen. 

Die Vpn muBten fiir jede Handlung, Meinung 
usw. auf 7-Punkte-Skalen angeben, in welchem 
AusmaB sie das beschriebene Ereignis auf Perso- 
nenfaktoren, Stimulusfaktoren bzw. besondere 
Umstande zuriickfiihren. Die Ergebnisse zeigten 
deutlich, daB sozial erwiinschte Handlungen, 
Erfolge, positive Gefiihle und positive Meinun- 
gen bei sympathischen Stimuluspersonen in ho- 
herem MaB auf Personenfaktoren zuriickgefiihrt 
wurden als bei unsympathischen. Unerwiinschte 
Handlungen, MiBerfolge, negative Gefiihle und 
ablehnende Meinungen wurden jedoch bei sym- 
pathischen Stimuluspersonen weniger auf Perso- 
nenfaktoren zuriickgefiihrt als bei unsympathi- 
schen. Die Ergebnisse fiir die neutralen Stimu- 
luspersonen lagen durchwegs zwischen den 
Werten fiir sympathische und unsympathische 
Personen. Ferner wurden die negativen Ereig- 
nisse bei den sympathischen Personen viel mehr 
auf Stimulusfaktoren und/oder Umstande attri- 
buiert als bei unsympathischen. Bei den positi- 
ven Ereignissen waren hier keine deutlichen Un- 
terschiede zwischen den Sympathiebedingungen 
feststellbar. 

Analoge Attributionstendenzen wurden auch im 
Zusammenhang mit korperlicher Attraktivitat 



nachgewiesen. Sozial erwiinschte Handlungen 
schoner Stimuluspersonen werden eher intern 
und weniger extern attribuiert als dieselben 
Handlungen, wenn sie von haBlichen Personen 
durchgefiihrt werden. Bei negativen Handlun- 
gen tritt das umgekehrte Attributionsmuster auf 
(Grumaier, 1978). Ahnlich werden Erfolge 
schoner Personen eher intern und weniger extern 
attribuiert als Erfolge haBlicher Personen. Bei 
MiBerfolgen ist es wieder umgekehrt (Kindel, 
1980). 

Alle diese Ergebnisse lassen sich balancetheore- 
tisch erklaren und voraussagen. Es handelt sich 
jeweils um dreielementige Strukturen (vgl. Ab- 
bildung 126). Eine Person A beobachtet eine 
Stimulusperson B und eine Handlung X, die von 
Person B ausgefiihrt wird, oder ein Ereignis X 
(Gefiihle, Erfolg usw.), das Person B erlebt. 
Zunachst sind nur 2 Relationen vorhanden: Eine 
Wertrelation von A zu B (A halt B fiir sympa- 
thisch oder unsympathisch, fiir schon oder haB- 
lich), und eine Wertrelation von A zu X (A 
bewertet das Verhalten oder Ereignis X positiv 
oder negativ). 

Es handelt sich also um unvollstandige Struktu- 
ren, denn es ist keine Relation zwischen B und X 
vorhanden. Die Strukturen konnen durch eine 
Einheitsrelation (Kausalbeziehung) zwischen B 
und X erganzt werden. Erganzungen unvollstan- 
diger Strukturen erfolgen in der Regel dergestalt, 
daB balancierte Strukturen entstehen. Dreiele- 
mentige Strukturen (mit genau drei Relationen) 
sind nach Heider (1958) dann balanciert, wenn 
sie keine oder zwei negative Relationen enthal- 
ten. Aufgrund dieser Uberlegungen laBt sich 
eindeutig voraussagen, welche Attributionen 
vorgenommen werden (s. Abbildung 126). 

Fall (1): Eine positiv bewertete Person B verhalt 
sich positiv oder ist an einem positiven Ereignis 
X beteiligt. Da bereits zwei positive Relationen 
vorhanden sind, laBt sich eine balancierte Struk- 
tur nur durch eine positive Einheitsrelation zwi- 
schen B und X herstellen. B wird als Ursache 
von X gesehen. Fall (2): B ist positiv und X ist 
negativ. Eine balancierte Struktur erfordert eine 
weitere negative Relation. Daher kann B nicht 
die Ursache von X sein. X wird auf Stimulusfak- 
toren und/oder Umstande zuruckgefuhrt. Ebenso 
ist es bei Fall (3): B ist negativ und X ist positiv. 
Auch hier darf kein Zusammenhang zwischen B 
und X vorliegen. Fall (4): B und X werden beide 
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Abbildung 126 

negativ bewertet. Eine balancierte Struktur er- 
gibt sich durch die Annahme einer Kausalbezie- 
hung zwischen B und X. Diese vier Hypothesen 
lassen sich zu einer einzigen einfachen Hypo- 
these zusammenfassen: Wenn die beiden Rela- 
tionen vom Beobachter A zur Stimulusperson B 
und von A zum beobachteten Verhalten (oder 
Ereignis) X gleiche Vorzeichen haben, dann 
wird B als Ursache von X wahrgenommen, in 
den anderen Fallen nicht. 

Es handelt sich hier um ein weiteres Beispiel von 
Motivationseinfliissen auf Attributionen (vgl. 
Abschnitt 5.236): Attributionen dienen der Her- 
stellung von Konsistenz. Im Sinn eines Halo- 
Effekts nimmt der naive Beobachter an, daB 
sympathische oder schone Personen positive 
Handlungen und Ereignisse verursachen und daB 
von unsympathischen oder haBlichen Personen 
negative Wirkungen ausgehen. Heider, der 
Schopfer der Balancetheorie und der Attribu- 
tionstheorie, hat bereits darauf hingewiesen, daB 



es Verbindungen zwischen Attributionsprozes- 
sen und Balancestreben gibt (vgl. Heider, 
1978). Die in diesem Abschnitt referierten Er- 
gebnisse zeigen in eindrucksvoller Weise die 
starken Beziehungen zwischen Balancetendenz 
und Attributionen. 

5.34 Liebe 

Es wurde wiederholt darauf hingewiesen, daB es 
verschiedene Arten von Sympathie gibt, und daB 
diese unterschiedlichen Sympathieformen auch 
zum Teil unterschiedliche Ursachen und Wir- 
kungen haben. Als verschiedene Sympathieva- 
rianten lassen sich u. a. folgende Spielarten von 
interpersonellen Einstellungen aufzahlen: die 
Sympathie fur einen freundlichen Bekannten; 
die tiefere Zuneigung zu einem Freund; der Re- 
spekt vor einem Menschen, der groBe Leistun- 
gen vollbracht hat; die Liebe zum (Ehe)partner; 
die aufopfernde Hingebung einer Mutter fur ein 
Kind; sexuelle Leidenschaft; die begeisterte Ver- 
ehrung von «Fans» firr ihr «Idol» (Sportier, 
Sanger). Von all diesen Sympathievarianten 
wurde bisher eine einzige in groBerem AusmaB 
untersucht, namlich die Liebe (romantic love). 
Trotz der umfangreichen Forschungstatigkeit zu 
diesem Thema besteht aber noch nicht vollige 
Einigkeit daritber, was Liebe ist (aus welchen 
Komponenten sie besteht) und welche Ursachen 
sie hat. In diesem Abschnitt sollen einige Theo- 
rien und verschiedene Arten von Liebe beschrie- 
ben werden (genauso wie beim Oberbegriff 
Sympathie wurden auch bei der Liebe verschie- 
dene Spielarten unterschieden). Ein verwandtes 
Thema - verschiedene Arten von Beziehungen - 
wird spater behandelt (Abschnitt 6.137). 
Sternberg (1987) unterscheidet zwei Gruppen 
von Liebestheorien. (1) Die Theorien der ersten 
Gruppe behaupten, daB sich Liebe (loving) und 
Sympathie (liking) nur quantitativ, aber nicht 
qualitativ unterscheiden. Liebe ist besonders 
groBe Sympathie. 

(2) Im Gegensatz dazu behaupten die Theorien 
der zweiten Gruppe, daB Liebe und Sympathie 
qualitativ verschieden sind. Diese Theorie- 
gruppe besteht aus drei Teilklassen. Die Theo- 
rien der ersten Teilklasse (2a) nehmen an, daB 
Liebe und Sympathie zwei vollig verschiedene 
Prozesse sind, die iiberhaupt nichts miteinander 
zu tun haben. Die nachste Theorieklasse (2b) 
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nimmt an, daB Liebe und Sympathie zwar ver- 
schieden sind, aber dennoch einige gemeinsame 
Eigenschaften haben. Die Theorien der dritten 
Teilklasse (2c) nehmen an, daB Liebe aus meh- 
reren Komponenten besteht. Eine dieser Kom- 
ponenten ist Sympathie. 

Zur Theoriegruppe (1) zahlen vor allem die 
lernpsychologischen Erklarungen der Sympathie 
(s. Abschnitte 5.311 und 5.323). Diese Ansatze 
gehen davon aus, daB man Personen sympa- 
thised findet, die Belohnungen darbieten oder in 
deren Gegenwart man belohnt wird - in beiden 
Fallen erwerben diese Personen sekundare Ver- 
starkereigenschaften. Die Sympathie ist um so 
groBer, je groBer die relative Verstarkermenge 
ist (d.h. je mehr Verstarker im Verhaltnis zu 
Strafreizen geboten werden, oder je mehr Ver- 
starker eine Person im Vergleich zu anderen 
Personen bietet). Eine Unterscheidung zwischen 
Sympathie und Liebe wird nicht getroffen. Ver- 
wandte Ansatze (Austauschtheorie, Gerechtig- 
keitstheorie) werden spater (in Teil 6) bespro- 
chen. 

Die Grundannahme der Theoriegruppe (2) 
- Liebe und Sympathie sind qualitativ verschie- 
den - beruhte zunachst auf Alltagsbeobachtun- 
gen, wurde aber schon bald durch Untersuchun- 
gen gestiitzt. So wurde beispielsweise darauf 
hingewiesen, daB sich Sympathie in der Regel 
langsam entwickelt (mit jeder Belohnung zu- 
nimmt), wahrend Liebe oft plotzlich in voller 
Starke vorhanden ist (Liebe auf den ersten 
Blick). Ferner entspricht das SympathieausmaB 
meistens ziemlich genau dem Verhaltnis von 
Belohnungen zu samtlichen gebotenen Reizen 
(Belohnungen und Bestrafungen), wahrend 
Liebe nicht selten trotz starker aversiver Erleb- 
nisse (z. B. unbefriedigte sexuelle Wiinsche) 
oder bei nur wenigen Belohnungen auftritt. Al- 
lerdings ist es in diesem Zusammenhang beson- 
ders schwierig, zu entscheiden, was ein positiver 
und was ein negativer Reiz ist (Aronson, 1969). 
Zum Beispiel kann fur einen schmachtenden 
jungen Mann der bloBe Anblick seiner Angebe- 
teten dermaBen belohnend sein, daB ihn das fur 
seine (noch) unerfullten erotischen Wiinsche 
entschadigt. 

Einer der ersten Ansatze vom Typ 2a stammt 
von Walster und Berscheid (1974), die zwi- 
schen kameradschaftlicher (companionate) und 
leidenschaftlicher (passionate) Liebe unterschei- 



den. Die kameradschaftliche Liebe ist fur lang- 
fristige Beziehungen und Freundschaften cha- 
rakteristisch. Sie ist ein geordneter, vorhersag- 
barer ProzeB, der den lernpsychologischen Ge- 
setzmaBigkeiten folgt - es handelt sich also um 
eine Form von Sympathie (liking). 

Die leidenschaftliche Liebe dagegen wird nicht 
lerntheoretisch, sondem im Rahmen der Ge- 
fiihlstheorie von Schachter (1964) erklart. 
Diese Theorie (die spater, im Abschnitt 5.42 
genauer erortert wird) behauptet, daB die Starke 
(Intensitat, Quantitat) jedes Gefiihls vom mo- 
mentanen Grad der physiologischen Aktivierung 
(Herzklopfen, erhohter Blutdruck, Zittern, 
usw.) abhangt. Diese Erregung ist unspezifisch 
(bei alien Gefiihlen gleich), und kann daher 
unterschiedlich interpretiert werden (als Freude, 
Angst, Arger, Liebe, usw.). Wie die Erregung 
interpretiert wird (also die Qualitat des Gefiihls) 
hangt davon ab, welche auBeren Reize gerade 
auffallig bzw. welche Kognitionen gut zugang- 
lich sind. 

Mit diesem Ansatz kann der etwas «ungeord- 
nete» Charakter der leidenschaftlichen Liebe er- 
klart werden. Auch und gerade durch negative 
Erlebnisse (z. B. schlechte Behandlung) entsteht 
erhohte Aktivierung. Wenn diese Aktivierung in 
geeigneter Weise interpretiert wird, indem man 
sie zum Beispiel auf die Schonheit des Interak- 
tionspartners zuriickfiihrt, kann sie als Liebe 
erlebt werden. Hier spielen vermutlich auch Dis- 
sonanzprozesse eine Rolle. Wenn man etwa frei- 
willig anstrengende «Liebesbeweise» auf sich 
nimmt, kann Dissonanz entstehen. Diese be- 
wirkt erhohte Aktivierung (die als Liebe inter- 
pretiert werden kann), und auBerdem (im Zuge 
der Rechtfertigung des Aufwands) eine Aufwer- 
tung des Partners. 

Dieser Ansatz wird durch das phantasievolle 
Experiment von Dutton und Aron (1974) un- 
terstiitzt. Die mannlichen Vpn (zwischen 19 und 
35 Jahren) muBten eine von zwei Briicke n iiber- 
queren. Eine Briicke hing iiber einer tiefen 
Schlucht und schwankte stark. Die andere 
Briicke war stabiler und nicht so hoch iiber dem 
Boden. Auf der Briicke traf die Vp entweder 
einen mannlichen oder einen weiblichen Mitar- 
beiter des VI, dem sie einige Fragen beantworten 
muBte. AuBerdem sollte sie zu einem Bild eine 
Geschichte erfmden. Die Geschichten der Vpn, 
die die hohe und schwankende (angsterregende) 
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Briicke uberquert und dort einen weiblichen Mit- 
arbeiter getroffen hatten, enthielten die meisten 
sexuellen Themen (von alien 4 Versuchsgrup- 
pen). AuBerdem war in dieser Bedingung die 
Zahl der Vpn am groBten, die von der angebote- 
nen Moglichkeit Gebrauch machten, den Mitar- 
beiter privat anzurufen, und um ein Treffen zu 
bitten (um mehr iiber die Untersuchung zu erfah- 
ren). 

Noch deutlicher sind die Ergebnisse von White, 
Fishbein und Rutstein (1981). Die Aktivie- 
rung der (mannlichen) Vpn wurde entweder 
durch korperliche Anstrengung oder durch ein 
Tonband mit humorvollem oder belastendem 
Inhalt erhoht. In jedem Fall nahm dadurch die 
«Fiebe» zu einer schonen, nicht aber zu einer 
haBlichen weiblichen Stimulusperson zu. 

In einer neueren Theorie geht Berscheid (1983) 
von einer anderen Gefiihlstheorie (Mandler, 
1975) aus. Diese «Unterbrechungstheorie» be- 
hauptet, daB Erregung und Gefiihle durch die 
Unterbrechung zielgerichteter Handlungsketten 
(z. B. durch MiBerfolg oder durch UngewiBheit) 
entstehen. 

Ein Ansatz vom Typ 2b stammt von Rubin 
(1970). Rubin entwickelte einen Fragebogen, 
mit dessen Hilfe Vpn verschiedene Beziehungen 
(Freundschafts- und Fiebesbeziehungen) ein- 
schatzen sollen. Der Fragebogen besteht aus 
zwei Teilen (einer Fiebes- und einer Sympa- 
thieskala), die je 13 Aussagen enthalten. Die 
Sympathieskala erfaBt eher freundschaftsbezo- 
gene Aspekte wie Ahnlichkeit und Vertrauen. 
Die Fiebesskala erfaBt Themen wie Nahe, Ab- 
hangigkeit, Hilfsbereitschaft und AusschlieB- 
lichkeit. Obwohl die beiden Teilskalen zwei 
verschiedene Dimensionen erfassen sollen, sind 
sie doch nicht vollig unabhangig voneinander. 
DaB es deutliche Uberlappungen zwischen den 
Skalen gibt, geht schon daraus hervor, daB die 
Korrelationen zwischen ihnen keineswegs null 
oder sehr klein ist. Rubin (1970) berichtet eine 
Korrelation von 0,56 fiir Manner und 0,36 fur 
Frauen. 

In den letzten lahren sind auch einige Theorien 
vom Typ 2c entwickelt worden, die mehrere 
Teilkomponenten der Fiebe (darunter auch Sym- 
pathie) postulieren. Hier soil nur eine von ihnen 
referiert werden, weil sie bisher die umfassend- 
ste ist, und verschiedene Arten der Fiebe be- 
schreibt, die (zum Teil) auch in anderen Theo- 



rien vorkommen. Die Theorie beschreibt aller- 
dings dermaBen unterschiedliche Formen von 
Fiebe, daB sich die Frage aufdrangt, ob es sich 
wirklich bei alien Variant en um Formen von 
Liebe handelt, oder ob nicht zum Teil eher Va- 
rianten des allgemeineren Konzepts Sympathie 
bzw. Varianten von Beziehungen beschrieben 
werden. 

Die Dreieckstheorie (Sternberg, 1986) geht 
davon aus, daB es drei Fiebeskomponenten gibt: 
Intimitat (Vertrautheit), Feidenschaft und Ent- 
scheidung/Bindung (commitment). Die Theorie 
heiBt deshalb Dreieckstheorie, weil die verschie- 
denen Formen der Fiebe als Dreiecke oder Teil- 
dreiecke dargestellt werden konnen. Intimitat ist 
die obere Spitze des Dreiecks, Feidenschaft die 
linke und Entscheidung/Bindung die rechte. 
Dem AusmaB der Fiebe entspricht die GroBe des 
Dreiecks. Vollstandige Fiebe (die alle drei 
Grundkomponenten in gleichem MaB enthalt) 
wird als gleichseitiges Dreieck dargestellt. An- 
dere Fiebesvarianten (die nur aus einer oder zwei 
Grundkomponenten bestehen) werden durch 
entsprechende Teildreiecke veranschaulicht. 

Die drei Grundkomponenten werden folgender- 
maBen charakterisiert: Intimitat (1) kann mit 
Sympathie gleichgesetzt werden und umfaBt 
Vertrautheit, Nahe, Verbundenheit und Warme. 
Feidenschaft (F) ist mit hoher Aktivierung und 
mit starken Gefiihlen verbunden. Sexuelle Wiin- 
sche, aber auch andere Motive wie etwa Selbst- 
werterhaltung oder -Steigerung, Dominanz, Un- 
terwiirfigkeit, Bediirfnis fiir jemand zu sorgen, 
Bediirfnis nach Vermeidung von Einsamkeit, 
usw. spielen hier eine Rolle. Die dritte Kompo- 
nente - Entscheidung/Bindung (E/B) - besteht 
aus zwei Teilkomponenten, einer Kurzzeit- und 
einer Fangzeitkomponente. Der Kurzzeitaspekt 
ist die Entscheidung, einen bestimmten Men- 
schen zu lieben. Der Fangzeitaspekt ist die Ent- 
scheidung, eine langfristige Beziehung aufrecht- 
zuerhalten. 

Sternberg bezeichnet Feidenschaft als eine 
«heiBe», Intimitat als «warme» und Entschei- 
dung/Bindung als «kalte» Komponente. Die 
Komponenten sind nicht unabhangig, sondem 
beeinflussen einander gegenseitig. Verschie- 
dene Kombinationen der Fiebeskomponenten 
ergeben 8 Varianten der Fiebe: 

(1) Nichtliebe (weder F noch I noch E/B) ist das 
Fehlen aller drei Komponenten. Weitaus die 
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meisten Interaktionen sind bloB oberflachlicher 
Natur und sind daher dieser Kategorie zuzuord- 
nen. 

(2) Sympathie (nur 1). Verbundenheit und Wohl- 
wollen ohne Leidenschaft und ohne Bindung ist 
fur manche kurzfristige Bekanntschaften und 
Freundschaften charakteristisch. 

(3) Verliebtheit (infatuated love, nur L). Ver- 
liebtheit ist durch ein hohes AusmaB von Akti- 
vierung gekennzeichnet. Sie kann ganz plotzlich 
einsetzen und mitunter ebenso schnell wieder 
aufhoren. 

(4) Leere Liebe (nur E/B). In manchen langfristi- 
gen Beziehungen sind Leidenschaft und Inti- 
mitat verschwunden. Die Beziehung wird nur 
mehr aufrechterhalten, weil man sich einmal 
dazu entschlossen hat. Unter bestimmten Bedin- 
gungen (z. B. wenn eine Ehe aus finanziellen 
oder geschaftlichen Griinden geschlossen 
wurde) kann leere Liebe am Beginn der Bezie- 
hung vorliegen, und es konnen andere Formen 
der Liebe folgen. 

(5) Wahre Liebe (romantic love, L und I). Im 
Gegensatz zur bloBen Verliebtheit besteht die 
wahre oder romantische Liebe nicht nur aus 
Leidenschaft, sondern es kommt die stabilisie- 
rende Komponente der Intimitat (Vertrautheit, 
Einstellungsahnlichkeit, usw.) hinzu. 

(6) Kameradschaftliche Liebe (I und E/B). Diese 
Kombination ist fur tiefe, langfristige Freund- 
schaften charakteristisch, aber auch fur viele 
Ehen, in denen die (vor allem sexuell bedingte) 
Leidenschaft nicht mehr vorhanden ist. 

(7) Alberne Liebe (fatuous love, L und E/B). Die 
albeme Liebe ist ein Lieblingsthema der Trivial- 
filme und -romane (in der Trivialkunst wird sie 
allerdings ernst genommen und keineswegs als 
albern hingestellt): Aufgrund einer kurzen aber 
heftigen Verliebtheit wird eine Ehe geschlossen. 
Da das stabilisierende Element der Intimitat 
fehlt, ist bei solchen Beziehungen die Wahr- 
scheinlichkeit des MiBlingens besonders groB. 

(8) Vollkommene Liebe (L und I und E/B). 
Diese Form der Liebe wird wohl von den meisten 
Menschen angestrebt, diirfte aber eher selten 
vorkommen. Zumindest ist sie in der Regel nicht 
sehr langlebig, weil die Leidenschaftskompo- 
nente nur selten dauerhaft ist. 

Interessant und wichtig sind auch Sternbergs 
Hypothesen iiber den zeitlichen Verlauf der drei 
Komponenten (die z. T. bereits implizit in den 



Beschreibungen der acht Liebesvarianten enthal- 
ten sind). Hier unterscheidet sich die Leiden- 
schaft von den beiden anderen Komponenten. 
Wahrend Intimitat und Entscheidung/Bindung 
mit der Zeit zunehmen oder konstant bleiben 
(zumindest in intakten Beziehungen), nimmt die 
Leidenschaft nach einem friihen Hohepunkt 
zwangslaufig wieder ab. 

Diese Hypothese stiitzt sich auf Solomons 
(1980) GegenprozeBtheorie (opponent-process 
theory): Das ist eine allgemeine Theorie liber den 
zeitlichen Verlauf von Gefiihlen, die bereits mit 
Erfolg zur Beschreibung und Erklarung ver- 
schiedener Motivationsaspekte herangezogen 
wurde. Vor allem Siichte und suchtartiges Ver- 
halten wurden mit Hilfe der GegenprozeBtheorie 
erklart. Nach Sternberg ist auch die leiden- 
schaftliche Komponente der Liebe ein solches 
suchtartiges Verhalten und hat daher ahnliche 
Eigenschaften wie der Konsum von Kaffee, Zi- 
garetten, Alkohol und Drogen. 

Solomon (1980) postuliert, daB zu jeder (positi- 
ven oder negativen) emotionalen Reaktion a 
zwangslaufig ein gegensatzlicher ProzeB b ein- 
setzt (s. Abbildung 127 a). Der GegenprozeB hat 
drei charakteristische Eigenschaften: Er setzt 
spater ein als der ProzeB a, er ist von geringerer 
Intensitat, und er klingt langsamer ab. Das er- 
lebte Gefiihl entspricht zu jedem Zeitpunkt der 
Differenz der Intensitaten von a und b. Daher 
wird kurz nach Beginn des emotionsauslosenden 
Reizes die groBte Intensitat des Gefiihls a erlebt. 
Kurz danach setzt der GegenprozeB b ein, und a 
wird nicht mehr mit maximaler Intensitat erlebt. 
Nach Aufhoren des Reizes hort auch das Gefiihl 
a fast abrupt auf, aber der GegenprozeB b ist 
noch vorhanden, weshalb jetzt - voriibergehend, 
bis zum Ende des Gegenprozesses - ein gegen- 
satzliches Gefiihl erlebt wird. 

Das bedeutet in Verbindung mit leidenschaftli- 
cher Liebe, daB jedes Zusammensein mit dem 
Partner zuerst sehr heftige positive Gefiihle aus- 
lost, die aber bald von weniger heftigen abgelost 
werden, worauf nach Beendigung der Interak- 
tion negative Gefiihle (Traurigkeit, Einsamkeit) 
einsetzen. 

Solomon (1980) postuliert ferner, daB durch 
wiederholte Reizdarbietung Intensitat und 
Schnelligkeit des Gegenprozesses zunehmen, 
wahrend ProzeB a unverandert bleibt (s. Abbil- 
dung 127 b). Damit werden bei Siichten die im- 
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Zeit 

Abbildung 127 

mer eintretende Sattigung und Entzugserschei- 
nungen erklart. Der GegenprozeB wird mit der 
Zeit so schnell und so groB, daB das «Spitzener- 
lebnis» zu Reizbeginn immer kiirzer und schwa- 
cher wird, wahrend gleichzeitig auch der kon- 
stante Teil des Gefiihls immer schwacher wird, 
bis die Intensitat von a schlieBlich gerade noch 
ausreicht, um die Wirkung des Gegenprozesses 
zu kompensieren. Zusatzlich werden die «Ent- 
zugserscheinungen» nach Reizbeendigung im- 
mer starker. Dadurch entsteht ein Teufelskreis: 
Durch die negativen Wirkungen (Depression, 
Reizbarkeit) jedes Reizabbruches wird man ver- 
anlaBt, den Reiz immer wieder aufzusuchen. 
Man wird abhangig oder stichtig. Andererseits 
bereitet der Reiz immer weniger Freude. Mit 
anderen Worten: Nach langerer Gewohnung ist 
man zwar ohne sein personliches «Gift» sehr 
ungliicklich, aber man ist nicht besonders gliick- 
lich, wenn es zur Verfiigung steht. 

Natiirlich sind diese Erscheinungen bei bloBer 
Verliebtheit (nur L) am starksten und deutlich- 
sten ausgepragt. Wenn zusatzlich eine stabile 
Komponente (vor allem 1) vorhanden ist, werden 
die negativen Auswirkungen abnehmender Lei- 
denschaft zumindest teilweise ausgeglichen. 
Unter giinstigen Umstanden kann I so stark wer- 
den, daB dadurch eine zwar nicht heftige, aber 
tiefe, herzliche und dauerhafte Beziehung ent- 
steht. 

Fehr (1988) analysierte vom Standpunkt des 
Prototypenansatzes, welche Bedeutung die Be- 
griffe Liebe und Bindung (fur Laien) haben. In 




aus 



Zeit 



der ersten Untersuchung sollten die Vpn die 
charakteristischen Merkmale von Liebe und Bin- 
dung angeben. Den Vpn der zweiten Untersu- 
chung wurden die in der ersten Untersuchung 
ermittelten Merkmale vorgegeben, die sie da- 
nach beurteilen sollten, wie zentral (typisch) 
jedes einzelne Merkmal fur den Begriff ist. In 
vier weiteren Untersuchungen wurden komple- 
xere Fragestellungen iiberpruft (z. B. ob nach 
Meinung der Vpn durch Fehlen zentraler Merk- 
male eine Liebesbeziehung starker beeintrach- 
tigt wird als durch Fehlen peripherer Merkmale). 
Vpn waren weibliche und mannliche amerikani- 
sche Studenten mit einem Durchschnittsalter von 
22 Jahren. 

Einige Hauptergebnisse sind in Tabelle 55 wie- 
dergegeben. Sie enthalt jene Merkmale, die von 
mindestens 7% der Vpn genannt wurden. Das 
sind 30 Merkmale fur Liebe und 20 fur Bindung 
(etwa die Halfte aller genannten Merkmale). Fur 
Liebe wurden 68, fur Bindung 40 Merkmale 
genannt. 21 Merkmale (von insgesamt 87 = 68 
+ 40-21) kommen in beiden Listen vor. Das 
bedeutet, daB Liebe und Bindung iiberlappende 
Begriffe sind (wie von Kelley, 1983, angenom- 
men wurde), und daB Bindung nicht eine Teil- 
menge von Liebe ist (wie von Sternberg, 1986, 
angenommen wurde), denn in diesem Fall hatten 
alle oder die meisten Merkmale von Bindung 
gleichzeitig Merkmale von Liebe sein miissen. 
Dieses Ergebnis steht aber nicht unbedingt im 
Widerspruch zur Dreieckstheorie, denn Stern- 
berg unterscheidet verschiedene Arten von 
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Tabelle 55 



Liebe 



Merkmal % Vpn 

umsorgen (caring) 43,75 

Gluck 29,17 

zusammensein wollen 28,13 

Freundschaft 22,92 

uber alles reden konnen 19,79 

warme Geflihle 16,67 

den anderen akzeptieren wie er ist 15,63 

Vertrauen 14,58 

Bindung 13,54 

teilen 13,54 

immer an den anderen denken 13,54 

Opfer 13,54 

verstehen 12,50 

Ehrlichkeit 1 1 ,46 

Respekt 1 1 ,46 

Zufriedenheit 10,42 

Euphorie 10,42 

den anderen an die erste Stelle setzen 9,38 

sexuelle Leidenschaft 9,38 

Unterstiltzung 9,38 

Anhanglichkeit 8,33 

Nahe 8,33 

Interesse am Wohl des anderen 8,33 

Einfiihlung 8,33 

Herz schlagt schneller 8,33 

helfen 8,33 

sich gut fiihlen 7,29 

verzeihen 7,29 

vieles gemeinsam haben 7,29 



den anderen vermissen, wenn er nicht da ist 7,29 



Liebe, und nur einige (nicht alle) Varianten von 
Liebe enthalten die Komponente Bindung. 
Interessant ist auch der Inhalt der Merkmals- 
listen. Wie Tabelle 55 zeigt, umfaBt der Begriff 
Liebe in der Alltagssprache Sympathie (kame- 
radschaftliche Liebe) und Leidenschaft (sowie 
zumindest einen Teil von Entscheidung/Bin- 
dung). Sympathie ist jedoch am wichtigsten, 
weil die meisten der genannten Merkmale Sym- 
pathieaspekte sind. Obwohl es sich um junge 
Vpn handelte, wurden Leidenschaftsaspekte 
(Herzklopfen, sexuelle Leidenschaft, Euphorie) 
vergleichsweise selten genannt. 



Bindung 



Merkmal % Vpn 

Bestandigkeit 34,83 

Verantwortlichkeit 28,09 

sein Wort halten 23,60 

Hingabe 21,35 

Treue 19,10 

Verpflichtung 17,98 

Opfer 15,73 

Ehrlichkeit 14,61 

Liebe 14,61 

Vertrauen 13,48 

helfen 12,36 

Loyalitat 12,36 

ein Versprechen 12,36 

in guten und schlechten Zeiten 
fur den anderen da sein 11,24 

Ubereinstimmung 1 1 ,24 

umsorgen 10,11 

sein Bestes geben 10,11 

den anderen an die erste Stelle setzen 8,99 

Respekt 8,99 

Anhanglichkeit 7,87 



5.4 Selbstbild und Selbstwert 

5.41 Dissonanztheorie 

Die Wahmehmung und Bewertung der eigenen 
Person ist ein besonders interessanter Spezialfall 
der Personenwahmehmung. Fur den Sozialpsy- 
chologen ist dieser Themenkreis nicht zuletzt 
deshalb interessant, weil das Verhalten anderen 
Personen gegeniiber von Selbstwahrnehmung 
und Selbstbewertung erheblich mitdeterminiert 
wird. 

Wie bei so vielen anderen Fragen leistete die 
Dissonanztheorie auch hier einen originellen 
Beitrag. Aus der schon mehrfach erwahnten dis- 
sonanztheoretischen Hypothese uber die Wir- 
kungen einstellungsdiskrepanten Verhaltens las- 
sen sich Aussagen uber die Wahmehmung von 
Triebzustanden ableiten. Bezogen auf die Wahr- 
nehmung von Trieben und Bediirfnissen lautet 
die Hypothese: Ein Mangelzustand (Depriva- 
tion), den man freiwillig und ohne zureichenden 
auBeren Anreiz (ohne Erwartung einer hinlangli- 
chen Belohnung) auf sich nimmt, ist weniger 
unangenehm als ein erzwungener und ausrei- 
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chend belohnter Mangelzustand. Das Akzeptie- 
ren einer Deprivation (ein freiwilliger Verzicht) 
ohne Aussicht auf Belohnung erzeugt Disso- 
nanz. Diese Dissonanz kann reduziert werden, 
indem die Unannehmlichkeit des Deprivations- 
zustandes verharmlost wird. 

Die Richtigkeit dieser Annahmen wurde von 
Brehm und Cohen (1962) experimented besta- 
tigt. Vpn, die bereits eine Hungerperiode auf 
sich genommen hatten (es sollte angeblich die 
Wirkung des Hungers auf verschiedene Lei- 
stungsvariablen untersucht werden), wurden um 
ihr Einverstandnis gebeten, zwecks spater 
durchzufiihrender Tests einige weitere Stunden 
nichts zu essen. Nachdem sie sich dazu bereit 
erklart hatten, wurden sie aufgefordert, die 
Starke ihres Hungers auf einer 61-Punkte-Skala 
einzustufen und anzugeben, wie viele belegte 
Brote und Kuchen nach AbschluB des Experi- 
ments bereitgestellt werden sollten. 

Einer Halfte der Vpn wurde fur die weitere 
Mitwirkung ein adaquater Geldbetrag angeboten 
(geringe Dissonanz). Der anderen Halfte wurde 
mitgeteilt, daB leider keine weiteren Geldmittel 
zur Verfiigung standen (hohe Dissonanz). Wie 
erwartet, waren die subjektive Hungerstarke und 
die Menge der gewiinschten Speisen in der zwei- 
ten Versuchsbedingung wesentlich geringer. 
Brehm, Back und Bogdanoff (1964) konnten 
nachweisen, daB auch physiologische Variablen 
in ahnlicher Weise beeinfluBt werden. 

Ein analoges Experiment beziiglich Durst 
(Brehm und Cohen, 1962) erbrachte ahnliche 
Ergebnisse. Auch Verhaltensdaten (getrunkene 
Wassermenge) zeigten den erwarteten Trend. 
Erwahnt sei hier ferner die Untersuchung von 
Zimbardo, Cohen, Weisenberg, Dworkin 
und Firestone (1966), die die beschriebenen 
Dissonanzeffekte auch hinsichtlich Schmerz 
zeigte. 

5.42 Gefiihlstheorien 

5.421 Die Gefiihlstheorie von Schachter 
Es ist sicher jedem Leser aus der Selbstbeobach- 
tung bekannt, daB (starke) Gefiihle von gewissen 
Prozessen im Viszeralbereich begleitet sind. 
Herzklopfen, Zunahme der Atemfrequenz, ein 
»bestimmtes Gefiihl im Magen« usw. treten auf. 
Ferner kann es zu Erroten und SchweiBausbruch 
kommen. Auch Vorgange in der Skelettmusku- 



latur spielen eine Rolle: Der Spannungsgrad der 
Muskulatur ist erhoht, manchmal beginnt man 
zu zittem. Die genannten Prozesse werden vom 
vegetativen Nervensystem gesteuert, sind will- 
kurlich kaum oder nur schwer beeinfluBbar und 
haben also reflexhaften Charakter. 

Die altesten systematischen Gefiihlstheorien 
(James, 1884; Lange, 1885) setzten diese phy- 
siologischen Prozesse mit den Gefiihlen gleich. 
Genauer: Sie betrachteten die genannten Pro- 
zesse im Viszeralbereich als (hinreichende) Ur- 
sachen fur das Erleben von Gefiihlen. Uberspitzt 
formuliert: man weint nicht, weil man traurig ist, 
sondem ist traurig, weil man weint. Die Theo- 
rien von James und Lange wurden spater von 
Cannon (1927) aus verschiedenen Griinden 
heftig kritisiert. 

Im vorliegenden Zusammenhang ist folgendes 
Argument besonders wichtig; Bei ganz verschie- 
denartig erlebten Gefiihlen (wie etwa Zorn und 
Angst) treten weitgehend identische somatische 
Prozesse auf. Eine allgemeine viszerale Aktivie- 
rung ist fiir alle Gefiihle typisch. Nach neueren 
Auffassungen (Lindsley, 1951) tritt bei Emo- 
tionen nicht nur eine viszerale Aktivierung auf, 
sondem iiberhaupt ein Ansteigen des Aktivie- 
rungsniveaus (vgl. Abschnitt 2.331). 

Da die Vielfalt erlebter Gefiihle sehr groB ist, die 
entsprechenden Aktivierungsprozesse aber rela- 
tiv undifferenziert sind, stellen diese keine hin- 
reichende Erklarung der Emotionen dar. Diese 
Schwierigkeit umgeht die Gefiihlstheorie von 
Schachter (1964), die man als Zweikompo- 
nententheorie der Gefiihle bezeichnen konnte. 
Nach Schachter determiniert der Aktivie- 
rungsgrad ausschlieBlich die Intensitdt einer 
Emotion. Die Qualitdt des Gefiihls hangt von 
kognitiven Prozessen ab. Die Wahmehmung 
und Interpretation der momentanen Situation 
(insbesondere sozialer Reize) bestimmt die Art 
des erlebten Gefiihls. 

Es kann also derselbe Aktivierungszustand bei- 
spielsweise als Zorn oder Freude interpretiert 
werden, je nachdem, ob man sich in einer arger- 
lichen oder erfreulichen Situation befindet (d. h. 
je nachdem, ob man gelernt hat, eine Situation 
bestimmter Art als «argerlich» oder «erfreulich» 
zu bezeichnen). Die Starke des erlebten Zorns 
bzw. der erlebten Freude hangt vom Aktivie- 
rungsgrad ab. So kann etwa ein und dieselbe 
Situation sehr viel oder sehr wenig Freude her- 
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vorrufen (in Abhangigkeit vom gleichzeitigen 
Aktiviertheitsgrad). 

Allgemeine und viszerale Aktivierung sind je- 
doch in der SCHACHTERschen Theorie bloB eine 
notwendige, aber keine hinreichende Bedingung 
fiir das Erleben einer Emotion. Hier wird eine 
interessante attributionstheoretische Hypothese 
eingefuhrt: Ein Aktivierungszustand wird nicht 
als Emotion erlebt und interpretiert, wenn die 
Aktivierung nicht auf kognitiv-situative Fakto- 
ren, sondem auf somatische (physiologische) 
Ursachen zuriickgefuhrt wird (z. B. wenn die 
erhohte Aktivierung auf die Einnahme von Me- 
dikamenten zuriickgefuhrt werden kann). Nur 
wenn keine »direkte« Erklarung fiir die gestei- 
gerte Aktivierung vorliegt, dann wird sie im 
Zusammenhang mit der Gesamtsituation als Ge- 
fiihl interpretiert. 

Die erste Uberpriifung der Theorie erfolgte 
durch Schachter und Singer (1962). Der an- 
gebliche Zweck des Experiments war die Uber- 
priifung der Wirkung von »Suproxin« auf op- 
tische Wahrnehmungsprozesse. Tatsachlich 
wurde aber nicht »Suproxin«, sondem Adrenalin 
(eine stark aktivierende Substanz) injiziert, und 
zwar in verschiedenen Versuchsbedingungen. 
Bedingung «informiert»: Den Vpn wurde mitge- 
teilt, daB «Suproxin» gewisse Nebenwirkungen 
hatte, z. B. Herzklopfen, leichtes Zittern, Erro- 
ten und Warmeempfindung im Gesicht. Ver- 
suchsbedingung «nicht informiert»: Keinerlei 
Hinweise auf die Wirkungen von Adrenalin wur- 
den gegeben. Bedingung «falsch informiert»: 
Als Nebenwirkungen des «Suproxin» wurden 
leichte Kopfschmerzen, Juckreiz und Empfin- 
dungslosigkeit in den FiiBen genannt. Placebo- 
bedingung: In dieser Gruppe wurde eine vollig 
wirkungslose Kochsalzlosung injiziert. Die Vpn 



dieser Bedingung lieferten Vergleichsdaten iiber 
die aktivierende Wirkung der Injektion als sol- 
dier und des ganzen Versuchsablaufs (Kontroll- 
gruppe. 

Unmittelbar nach der Injektion wurden die Vpn 
einzeln in einen Warteraum gefiihrt (angeblich, 
weil es 20 Minuten dauert, bis die Wirkung des 
«Suproxin» einsetzt). Diese Warteperiode diente 
zur Manipulation der kognitiven und situativen 
Faktoren. Eine zweite Vp kam kurz nach der 
ersten in den Warteraum. In Wahrheit handelte 
es sich um einen Mitarbeiter des VI. 

Bei einer Halite der Vpn (in alien Bedingungen 
auBer «falsch informiert») zeigte sich der Mitar- 
beiter sehr verargert iiber einen Fragebogen, der 
wahrend der Wartezeit ausgefiillt werden sollte. 
Er argerte sich zunachst lautstark iiber den indis- 
kreten Inhalt einzelner Fragen (z. B. «mit wie 
vielen Mannern hatte Ihre Mutter auBereheliche 
Beziehungen?»). SchlieBlich teilte er mit, nicht 
langer seine Zeit verschwenden zu wollen, warf 
den Fragebogen auf den Boden und verlieB den 
Raum. 

Bei der anderen Halfte der Vpn zeigte der Mitar- 
beiter ein geradezu euphorisches Verhalten. Er 
sagte zuerst, daB er sich an diesem Tag beson- 
ders wohl fiihle («wie als Kind»), faltete Papier- 
flugzeuge, warf mit Papierkugeln, «ordnete» 
Mappen auf einem Schreibtisch zu einem Turm, 
den er dann umwarf usw. 

Die Vpn wurden durch ein Einwegfenster beob- 
achtet, um festzustellen, wie weit sie auf das 
Verhalten des Mitarbeiters eingingen. AuBer- 
dem muBten die Vpn (in alien Bedingungen) die 
Intensitat verschiedener Emotionen (u. a. Freude 
und Arger) auf 4- bzw. 5-Punkte-Skalen einstu- 
fen. Tabelle 56 zeigt die Ergebnisse. 

Die Daten der Euphorie -Bedingungen stimmen 



Tabelle 56 
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perfekt mit Schachters Theorie iiberein. Sind 
die Vpn iiber die Ursachen ihrer Aktivierung 
informiert, wird diese kaum als Gefiihl erlebt. In 
der Placebobedingung (schwache Aktivierung 
durch den Versuchsablauf, ohne Adrenalinein- 
fluB) ist die erlebte Freude geringer als in den 
Bedingungen «nicht informiert» und «falsch in- 
formiert». In den Argerbedingungen entspre- 
chen die Erlebnisdaten allerdings nicht der Theo- 
rie. Die Verhaltensdaten andererseits (die Vp 
stimmt den verargerten Bemerkungen des Mitar- 
beiters zu oder widerspricht ihm) zeigen das 
erwartete Bild. Zustimmende AuBerungen sind 
in der Placebobedingung seltener als in der Be- 
dingung «nicht informiert». Informierte Vpn wi- 
dersprechen eher dem Mitarbeiter oder versu- 
chen, ihn zu beschwichtigen. Vor allem aber 
zeigen die Ergebnisse, daB dasselbe Aktivie- 
rungsmuster (alle Adrenalinbedingungen) in Ab- 
hangigkeit von der sozialen Reizsituation ganz 
verschieden erlebt bzw. bezeichnet wird. 

In einem weiteren Experiment (Schachter und 
Wheeler, 1962) wurde der Aktiviertheitsgrad 
in einer Bedingung erhoht (Adrenalin), in einer 
weiteren kaum beeinfluBt (Placebo) und in einer 
dritten gesenkt (Chlorpromazin). Die Vpn sahen 
dann einen heiteren Kurzfilm in Slapstickma- 
nier. Wahrend des Films wurde beobachtet, wie 
haufig und intensiv sie lachten. AnschlieBend 
muBten sie angeben, wie lustig der Film war. Die 
Adrenalingruppe fand den Film lustiger als die 
Placebogruppe, diese wiederum fand ihn amii- 
santer als die Chlorpromazingruppe. Ebenso 
lachten die Vpn der Chlorpromazingruppe we- 
sentlich weniger als die der Adrenalingruppe. 

In eindrucksvoller Weise konnte auch gezeigt 
werden, daB durch Chlorpromazin desaktivierte 
Vpn bei einer Priifung haufiger «schwindelten» 
als normal aktivierte Vpn einer Kontrollgruppe 
(Schachter und Latane, 1964). Dieses Er- 
gebnis ist so zu erkliiren, daB durch die Desakti- 
vierung die Angst vor Bestrafung und eventuelle 
Selbstbestrafungstendenzen («Gewissen») stark 
abgeschwacht und damit weitgehend wirkungs- 
los sind. 

Es ist anzunehmen, daB unterdurchschnittlich 
aktivierte Personen iiber mangelhafte Selbstkon- 
trolle verfiigen, weil sie kaum imstande sind, 
antizipierte Strafen zu fiirchten bzw. sich iiber 
antizipierte positive Konsequenzen zu freuen. 
Moglicherweise ist dadurch generell ihre Lernfa- 



higkeit beeintrachtigt. Schachter (1971) ver- 
tritt deshalb die Ansicht, daB eine bestimmte 
Gruppe von Kriminellen (sogenannte Soziopa- 
then, die als gefiihllos, brutal und unbelehrbar 
charakterisiert werden), «Aktivierungsstorun- 
gen» aufweist. 

5.422 Attribution der Aktivierung 
Ein zentraler Gedanke der SCHACHTER-Theorie 
betrifft die Attribution der Aktivierung. 
Schachter und Singer (1962) bestatigten be- 
reits die Hypothese, daB ein hoher Aktiviert- 
heitsgrad nicht als intensive Emotion erlebt 
wird, wenn er als medikamentos und nicht situa- 
tiv bedingt aufgefaBt wird. Eine Folgerung aus 
dieser Hypothese besagt, daB jeder unange- 
nehme Erregungszustand (wie Angst oder 
Schmerz) als weniger intensiv (und damit weni- 
ger unangenehm) erlebt wird, wenn man die 
Symptome der Aktivierung (Zittern, Herzklop- 
fen usw.) auf gefiihlsmaBig neutrale Ursachen 
zuruckfiihren kann. Analoges gilt natiirlich auch 
fur angenehme Erregungen. 

Nisbett und Schachter (1966) gaben ihren 
Vpn, die eine langere Folge elektrischer Schlage 
erhalten sollten, Placebopillen. In einer Ver- 
suchsbedingung (Pillenattribution) wurde mitge- 
teilt, daB als Nebenwirkung der Pille Herzklop- 
fen, Zittern usw. (also Angstanzeichen) zu er- 
warten waren. Hier wurde durch die Instruktion 
eine Fehlattribution der Angst- und Aktivie- 
rungssymptome hervorgerufen. Die Vpn dieser 
Bedingung hatten damit die Moglichkeit, im 
Laufe des Versuchs auftretende Angstsymptome 
falsch zu interpretieren, namlich als Wirkung der 
Pille zu betrachten. Etwas paradox formuliert: 
Auch wenn sie Angst hatten, konnten sie sich fur 
angstfrei halten. In der zweiten Versuchsbedin- 
gung (Schlagattribution) wurden als Nebenwir- 
kungen Kopfschmerzen, Jucken usw. angekiin- 
digt. In dieser Bedingung konnten die Vpn spater 
auftretende Angstanzeichen nur auf die elektri- 
schen Schlage zuruckfiihren und muBten diese 
als Angst vor den schmerzhaften Schlagen inter- 
pretieren 

Die Vpn erhielten dann mehrere elektrische 
Schlage, wobei mit ganz schwachen begonnen 
und zu immer schmerzhafteren fortgeschritten 
wurde. Die Vpn muBten angeben, wann die 
Schlage begannen, schmerzhaft zu sein, und 
wann die Schmerzintensitat so stark wurde, daB 
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der Versuch beendet werden sollte. Wie erwar- 
tet, hatten die Vpn der Fehlattributionsbedin- 
gung eine hohere Schmerzschwelle und eine 
groBere Schmerztoleranz als die andere Ver- 
suchsgruppe. 

Ein weiteres Experiment zur Fehlattribution 
wurde von Ross, Rodin und Zimbardo (1969) 
publiziert. Die Vpn konnten abwechselnd an 
zwei Aufgaben arbeiten. Fur die rechtzeitige 
Fertigstellung der ersten wurde ein Geldbetrag 
versprochen (Belohnungsaufgabe); durch die 
rechtzeitige Losung der anderen konnte ein 
schmerzhafter elektrischer Schlag vermieden 
werden (Vermeidungsaufgabe). Wahrend der 
ganzen Arbeitszeit ertonte ein unangenehmes, 
lautes Gerausch. Als Zweck des Experiments 
wurde angegeben, daB die Beeintrachtigung von 
Lernvorgangen durch Larm untersucht werden 
sollte. 

Einigen Vpn wurde mitgeteilt, daB Gerausche 
dieser Intensitat Herzklopfen und ahnliches her- 
vorrufen (Fehlattribution). Die Vpn dieser 
Gruppe arbeiteten im Lauf des Experiments im- 
mer weniger an der Vermeidungsaufgabe. Of- 
fenbar interpretierten sie die Symptome ihrer 
Angst vor dem elektrischen Schlag als Wirkung 
des Gerausches und fiihlten sich daher relativ 
angstfrei. Die Vpn der zweiten Gruppe dagegen, 
denen u. a. Kopfschmerzen als Gerauschneben- 
wirkungen angegeben wurden, bevorzugten die 
Vermeidungsaufgabe. 

In mehreren ahnlichen Experimenten wurde die 
Wirksamkeit von Fehlattributionen nachgewie- 
sen (z. B. Dienstbier, 1972; Dienstbier und 
Munter, 1971). Besondere Beachtung verdie- 
nen jedoch die Versuche von Loftis und Ross 
(1974a, 1974b). 

In einer Serie von drei Experimenten wurde die 
Wirkung von Fehlattributionen auf Erlernen und 
Extinktion bedingter Reaktionen untersucht. 
Wahrend der Lemphase folgte immer ein elektri- 
scher Schlag (unbedingter Reiz) auf einen Licht- 
reiz (bedingter Reiz). Dadurch wurde eine 
Angstreaktion auf das Licht konditioniert. Die 
Starke der Angst wurde mit Hilfe des schon 
mehrfach erwahnten psychogalvanischen Refle- 
xes (PGR) gemessen. In der anschlieBenden Ex- 
tinktionsphase wurde wiederholt der Lichtreiz 
allein geboten. 

Im ersten Experiment war wahrend der ganzen 
Extinktionsphase ein lautes Gerausch (soge- 



nanntes weiBes Rauschen) zu horen (angeblich 
sollte der EinfluB von Larm auf Lemprozesse 
untersucht werden). Bevor das Gerausch ein- 
setzte, wurde wie im Experiment von Ross, 
Rodin und Zimbardo einem Teil der Vpn mitge- 
teilt, daB als Nebenwirkungen des Larms Herz- 
klopfen, Beschleunigung der Atemfrequenz und 
Zittem zu erwarten sind (Fehlattribution), siehe 
Abbildung 128. Den Vpn einer anderen Bedin- 
gung wurden Kopfschmerzen und Benommen- 
heit infolge des Larms angekiindigt. 
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Abbildung 128 

In der Fehlattributionsbedingung extingierte der 
PGR wesentlich schneller als bei der Kontroll- 
gruppe (Abbildung 129). Wie in den vorher 
referierten Experimenten wurden echte Angst- 
symptome von den Vpn als Larmeffekte aufge- 
faBt, wodurch die Extinktion des PGR beschleu- 
nigt wurde. 

Im zweiten Versuch (siehe Abbildung 128) wur- 
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den Larm und Fehlattribution wahrend der Lern- 
phase eingesetzt. Ware die Fehlattribution wirk- 
sam, dann miiBte dadurch das Lernen der be- 
dingten Angstreaktion verlangsamt werden (weil 
die Vpn ihre Angstzeichen in der Lemphase als 
Larmeffekte interpretieren). Dieser Effekt trat 
jedoch nicht ein. Da in der Lernphase (im Ge- 
gensatz zur Extinktionsperiode) tatsachlich elek- 
trische Schlage verabreicht wurden, war eine 
effiziente Fehlattribution vermutlich nicht mog- 
lich. Es war zu offensichtlich fiir die Vpn, daB 
sie wegen der elektrischen Schlage und nicht 
wegen des Larms Herzklopfen hatten. 
Erstaunlicherweise war aber auch in diesem Ex- 
periment die Fehlattribution in der Extinktions- 
phase wirksam. Wieder extingierte der PGR bei 
den Vpn der Fehlattributionsbedingung schnel- 
ler als bei der Kontrollgruppe. Eine Fehlattribu- 
tion wahrend der Extinktion war nicht moglich, 
da in der Extinktionsphase keine Gerausche dar- 
geboten wurden. Daraus schlossen die Autoren, 
daB die Fehlattribution riickwirkend stattgefun- 
den hatte. Nach Beendigung der Konditionie- 
rungsphase, d. h. nachdem die Vpn nicht mehr 
elektrischen Schlagen und Gerauschen ausge- 
setzt waren, konnten sie eher glauben, daB ihre 
Angstsymptome Larmeffekte waren als wahrend 
der Darbietung der elektrischen Schlage. 

Um diese Hypothese zu priifen, wurde ein drittes 
Experiment durchgefiihrt, bei dem wieder wah- 
rend der Lemphase Gerausche eingesetzt wur- 
den; die Mitteilung zur Herbeifiihrung der Fehl- 
attribution erfolgte jedoch erst am SchluB der 
Lernphase (siehe Abbildung 128). Der Hypo- 
these entsprechend kam es auch hier zu einer 
schnelleren Extinktion als in einer Kontroll- 
gruppe ohne Fehlattribution. Damit ist nachge- 
wiesen, daB eine riickwirkende Fehlattribution 
moglich und wirksam ist. 

5.423 Wahmehmung des Aktivierungsgrades 
Valins (1966) vertritt die Auffassung, daB we- 
niger der Aktivierungsgrad als solcher die er- 
lebte Intensitat eines Gefiihls determiniert, son- 
dem vielmehr die Wahmehmung des Aktivie- 
rungsniveaus. Genauso wie etwa dieselbe objek- 
tive Schallintensitat nicht immer gleich laut 
empfunden wird, kann auch derselbe Aktiviert- 
heitsgrad unterschiedlich wahrgenommen wer- 
den. Es ware zum Beispiel moglich, daB standig 
iibererregte Personen sich an diesen Zustand ge- 



wohnen, ihn mit der Zeit als normal empfinden 
und dann keine starken Emotionen erleben. 
Wenn die Hypothese von Valins zutrifft, dann 
miiBte die Fehlwahrnehmung von Aktivierungs- 
zustanden zu Gefiihlserlebnissen fiihren, deren 
Intensitat nicht dem tatsachlichen, sondern dem 
wahrgenommenen Aktivierungsniveau ent- 
spricht. Nicht die Aktivierung selbst, sondern 
die subjektive Information iiber die Aktivierung 
ist entscheidend. Diese Hypothese konnte Va- 
lins (1966) experimentell bestatigen. 

Den (mannlichen) Vpn wurden Dias von attrakti- 
ven nackten Madchen gezeigt. Gleichzeitig hor- 
ten sie iiber Kopfhorer ihre eigenen Herzrhyth- 
men. In Wahrheit handelte es sich dabei um 
Tonbander, die bereits vor dem Experiment be- 
spielt wurden, so daB bei ganz bestimmten Fotos 
eine Anderung der Pulsfrequenz (Frequenz der 
Herztone) auftrat. AnschlieBend wurden die Vpn 
aufgefordert, die Attraktivitat der einzelnen Fo- 
tos zu beurteilen. Der Hypothese entsprechend 
wurden jene Bilder als besonders attraktiv einge- 
stuft, bei denen eine Anderung der Pulsfrequenz 
horbar war. 

Valins und Ray (1967) demonstrierten auch, 
daB durch eine analoge Vorgangsweise die 
Angst vor Schlangen drastisch reduziert werden 
kann. Eine jiingere Untersuchung von Gold- 
stein, Fink und Mettee (1972) laBt allerdings 
vermuten, daB bei sehr intensiven und bedrohli- 
chen Emotionen eine kiinstlich herbeigefiihrte 
Fehlwahrnehmung wirkungslos bleibt. Daraus 
ziehen die Autoren den SchluB, daB nicht nur die 
Wahmehmung der Aktivierung, sondern auch 
der Aktiviertheitsgrad selbst von Bedeutung 
ist. 

Ahnlich wie Schachter (1964) nimmt auch 
Valins (1966) an, daB die Wahmehmung eines 
erhohten Aktivierungszustands, fiir den man 
keine «plausible» Erklarung hat (wie etwa die 
Einnahme eines Medikaments oder korperliche 
Anstrengung), zu einer aktiven Suche nach er- 
klarenden Kognitionen oder Situationsaspekten 
fiihrt. Der wahrgenommene Erregungszustand 
wird dann in Ubereinstimmung mit den verfiig- 
baren Kognitionen interpretiert und benannt (wie 
im Experiment von Schachter und Singer, 
1962). Dementsprechend erklarte Valins 
(1966) seine Ergebnisse mit Hilfe einer «Selbst- 
iiberredungshypothese»: Die Vpn stellen bei 
einem Teil der projizierten Madchenfotos - viel- 
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leicht sogar erstaunt - fest, daB sich ihr Herz- 
rhythmus deutlich geandert hat. Daraufhin su- 
chen sie nach Stimulusaspekten, die dafiir ver- 
antwortlich sein konnten, und «entdecken» bzw. 
iiberzeugen sich selbst davon, daB es sich in 
diesen Fallen um besonders attraktive Madchen 
handelt. 

Die Ergebnisse mehrerer Untersuchungen spre- 
chen fur diese Selbstiiberredungshypothese. Die 
Suche nach Kognitionen oder Situationsaspek- 
ten, auf die man die erhohte Erregung zuriick- 
fiihren kann, benotigt eine gewisse Zeit. Daher 
sollten falsche Herztone nur dann wirksam sein, 
wenn genugend Zeit fur die Suche nach entspre- 
chenden Reizaspekten vorhanden ist. Diese Ver- 
mutung wurde von Barefoot und Straub 
(1971) bestatigt. Die gefalschte Erregungsruck- 
meldung war wirksam, wenn jedes Foto 20 Se- 
kunden lang gezeigt wurde, aber nicht, wenn 
jedes Foto nur 5 Sekunden lang dargeboten 
wurde. Eine weitere Bestatigung der Selbstuber- 
redungshypothese ist das Ergebnis von Valins 
(1974). Die Vpn hielten auch dann noch an ihren 
Bewertungen der Fotos fest, nachdem sie iiber 
Zweck und Ablauf des Versuchs vollstandig 
aufgeklart worden waren. Die Selbstiiberredung 
ist ihnen offenbar griindlich und iiberzeugend 
gelungen. Eine ausfuhrliche Darstellung der 
Forschung zum «Valins-Effekt» findet man bei 
Liebhart (1978, 1979). 

5.424 Erweiterung der Theorie 
Nachdem Schachter postuliert und nachgewie- 
sen hatte, daB Gefuhle keine eindeutig identifi- 
zierbaren und unterscheidbaren Zustande sind, 
sondern daB ein allgemeiner, undifferenzierter 
Erregungszustand in Abhangigkeit von der je- 
weiligen Reizsituation interpretiert wird, stellte 
er ahnliche Hypothesen iiber Triebzustande auf. 
Nun sind zwar die Anzeichen verschiedener 
Mangelzustande (etwa von Hunger, Schlafman- 
gel und Durst) durchaus unterscheidbar. Jedoch 
miissen die entsprechenden Zuordnungen ge- 
lernt werden und sind keineswegs angeboren. So 
muB ein Kind erst lernen, daB ein «Leeregefiihl» 
im Magen Hunger bedeutet und durch Nahrungs- 
aufnahme beseitigt werden kann; daB eine trok- 
kene Mundschleimhaut Durst bedeutet usw. 
Diese Differenzierungen und Zuordnungen lernt 
das Kind aufgrund des Verhaltens Erwachsener, 
insbesondere der Mutter. Wenn das Kind unru- 



hig ist, weil es einen Spannungszustand erlebt, 
wird die Mutter meistens versuchen, das Kind zu 
beruhigen. Sie wird vielleicht den Satz «Du hast 
Hunger» aussprechen und dem Kind zu essen 
geben. Die Ursachen der Spannungen des Kin- 
des sind jedoch fur den Erwachsenen nicht (oder 
wenigstens nicht immer) eindeutig erkennbar. 
Die Mutter kann nicht mit Sicherheit wissen, ob 
das Kind schreit, weil es angstlich, hungrig oder 
durstig ist. 

Dennoch sind die Interpretationen des kindli- 
chen Verhaltens durch die Eltem oft richtig. 
Wenn regelmaBige Essenszeiten eingehalten 
werden und das Kind zur Essenszeit unruhig 
wird, dann ist die Zuriickflihrung des Unbeha- 
gens auf Hunger wahrscheinlich richtig. Auf 
diese Art kann das Kind lernen, seine Spannun- 
gen richtig zu identifizieren. Wenn aber hauftge 
Fehlinterpretationen seitens der Mutter vorkom- 
men (wenn z.B. oft bei Angstzustanden von 
Hunger gesprochen und Nahrung geboten wird), 
dann «verwechselt» das Kind seine Erregungs- 
zustande. 

Schachter vertritt die Hypothese, daB viele 
fettleibige Personen deshalb zu viel essen, weil 
sie nicht gelernt haben, Hungerempfindungen zu 
identifizieren und von anderen Aktivierungsan- 
zeichen zu unterscheiden. Im Extremfall wird 
jeder Erregungszustand als Hunger bezeichnet 
und fiihrt zu Nahrungsaufnahme. Eine erste Be- 
statigung der SCHACHTERschen Hypothese sind 
die Experimente von Stunkard (1959, 1964). 
Mit Hilfe eines in den Magen der Vpn eingefiihr- 
ten Ballons wurden 4 Stunden lang eventuell 
auftretende Magenkontraktionen festgstellt (Ma- 
genkontraktionen sind ein deutlich spiirbares 
Hungersymptom). lede Viertelstunde wurden 
die Vpn gefragt, ob sie sich hungrig fiihlen oder 
nicht. Bei den normalgewichtigen Vpn stimmten 
subjektive Daten (Antworten auf die Fragen iiber 
Hungerempfindungen) und physiologische Da- 
ten zu 71 Prozent uberein. Bei den fettleibigen 
Vpn traf dies in weniger als 50 Prozent aller Falle 
zu. 

Aus der allgemeinen Annahme, daB Fettleibige 
nicht oder nur mangelhaft imstande sind, ihre 
Hungerempfindungen zu identifizieren bzw. daB 
sie auch andere Spannungszustande als Hunger 
bezeichnen, leitete Schachter folgende, expe- 
rimented priifbare Hypothesen ab; Fettleibige 
essen in angsterregenden Situationen mehr als 
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normalgewichtige Personen. Das EBverhalten 
von Fetdeibigen wird nicht davon beeinfluBt, 
wieweit ihr Magen gefiillt ist (wieviel Zeit seit 
der Einnahme der letzten Mahlzeit vergangen 
ist). 

Die Hypothesen wurden von Schachter, 
Goldman und Gordon (1968) bestatigt. Die 
Vpn wurden ersucht, die Mahlzeit vor dem Ex- 
periment ausfallen zu lassen (angeblich sollten 
die Wirkungen taktiler Reize auf Geschmacks- 
empfindungen untersucht werden, deshalb 
durfte vor dem Experiment nichts gegessen wer- 
den). Einer Halfte der Vpn wurden zu Beginn 
des Versuchs belegte Brote serviert («um ein- 
heitliche Vorbedingungen fur den Hauptteil des 
Experiments zu schaffen»), die anderen Vpn 
fullten nur einen Fragebogen aus. Diese beiden 
Gruppen wurden weiter unterteilt. Im einen Fall 
wurde starke Angst erzeugt durch die Mittei- 
lung, daB wahrend der zweiten Halfte des Ge- 
schmackstests schmerzhafte elektrische Schlage 
verabreicht wurden. Den andern Vpn wurden 
nur ganz schwache, kaum merkliche elektrische 
Schlage angekiindigt. 

Es gab also vier Versuchsbedingungen: starke 
Angst, voller Magen; starke Angst, leerer Ma- 
gen; geringe Angst, voller Magen; geringe 
Angst, leerer Magen. Im AnschluB an die Angst- 
und Hungermanipulation wurde jede Vp an ei- 
nen Tisch gesetzt, auf dem verschiedene Keks- 
sorten standen. Sie sollten von jeder Sorte essen, 
so viel sie wollten und dann alle Sorten auf 
einigen Skalen (salzig, kasig usw.) beurteilen. 
Zuerst sollten die Kekse ohne elektrische Rei- 
zung und anschlieBend unter dem EinfluB elek- 
trischer Schlage gekostet und beurteilt werden. 
Tatsachlich war das Experiment nach Essen der 
Kekse ohne elektrische Schlage beendet, denn es 
sollte ja bloB festgestellt werden, welche Nah- 
rungsmengen von fetdeibigen bzw. normalge- 
wichtigen Personen unter bestimmten Bedingun- 
gen verzehrt werden. 

Die Ergebnisse fielen erwartungsgemaB aus (Ta- 
belle 57; die Zahlen bedeuten die in jeder Gruppe 
pro Person im Durchschnitt verzehrten Kekse). 
Wahrend die fettleibigen Vpn bei starker Angst 
etwas me hr aBen als bei geringer Angst (sie 
verwechselten sozusagen Angst mit Hunger), 
zeigten die normalgewichtigen Vpn unter starker 
Angst eher eine EBhemmung. In beiden Angst- 
bedingungen verzehrten die normalgewichtigen 



Vpn mit leerem Magen mehr als mit vollem 
Magen. Bei den Fettleibigen zeigte sich hier 
praktisch kein Unterschied. 

Da Fettleibige ihre inneren (vom eigenen Korper 
produzierten) Reize nur mangelhaft differenzie- 
ren und identifizieren konnen, folgert Schach- 
ter weiter, daB ihr EBverhalten vielmehr von 
auBeren Reizen gesteuert wird als bei normalge- 
wichtigen Personen. Wahrend normalgewich- 
tige Personen essen, wann sie Hunger verspiiren 
und so viel, bis sie satt sind (also auf innere 
Stimuli reagieren, sofem es die Umstande er- 
moglichen), wird das EBverhalten iibergewichti- 
ger Personen viel starker von der Tageszeit, von 
Menge und Qualitat der angebotenen Nahrung 
usw. abhangen. 



Tabelle 57 





normalgewichtige 

Vpn 


fettleibige 

Vpn 


starke Angst, 
voller Magen 


13,78 


19,64 


starke Angst, 
leerer Magen 


15,89 


19,60 


geringe Angst, 
voller Magen 


16,98 


17,66 


geringe Angst, 
leerer Magen 


28,28 


16,34 



Schachter und Gross (1968) zeigten, daB das 
EBverhalten Fettleibiger durch eine falsch ge- 
stellte Uhr im Versuchsraum viel starker beein- 
fluBt wird als bei normalgewichtigen Vpn. 
Ebenso konnte die vorausgesagte groBere Beein- 
fluBbarkeit der iibergewichtigen Vpn durch Nah- 
rungsquantitat und -qualitat nachgewiesen wer- 
den (Nisbett, 1968a, 1968b). 

Die starke Abhangigkeit fettleibiger Personen 
von externen Reizen beschrankt sich nicht auf 
EBverhalten, sondern generalisiert stark auf 
nicht nahrungsbezogene Verhaltensweisen. Im 
Vergleich zu normalgewichtigen Personen ha- 
ben Fettleibige kiirzere Reaktionszeiten, sind 
leichter ablenkbar, schenken auffalligen Reizen 
mehr Beachtung und lernen diese besser (Rodin 
und Slochower, 1974; Schachter und Ro- 
din, 1974). 
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5.425 Die Theorie der Erregungsiibertragung 
von ZlLLMANN 

Ein auBerst wichtiger Zusatz zu Schachters 
Theorie ist die Hypothese der Erregungsiibertra- 
gung von Zillmann (1971, 1978). Viszerale 
Aktivierung hort nie plotzlich auf, sondern 
klingt langsam ab. Daher ist es moglich, daB die 
in einer bestimmten Situation entstandene Akti- 
vierung noch in erheblichem AusmaB vorhanden 
ist, wenn die aktivierende Situation langst been- 
det ist und die erregte Person sich in einer vollig 
neuen Situation befindet. Die «iibertragene» Er- 
regung kann nun in der neuen Situation emotio- 
nale (und andere) Prozesse intensivieren, die erst 
in dieser Situation ausgelost wurden. Aufgrund 
der «Resterregung» reagiert man heftiger, als es 
unter anderen Umstanden der Fall ware. 

Es ist in diesem Zusammenhang vollkommen 
gleichgiiltig, wodurch die Resterregung ur- 
spriinglich entstanden ist (ob durch korperliche 
Anstrengung, durch Arger, durch sexuelle Erre- 
gung usw.). Und es ist ebenso gleichgiiltig, um 
welche Gefiihle es sich in der neuen Situation 
handelt. Erregungsiibertragung wurde von Zill- 
mann und seinen Mitarbeitern in zahlreichen 
Untersuchungen nachgewiesen. So wurde u. a. 
gezeigt, daB durch Resterregung aufgrund kor- 
perlicher Anstrengung Arger und Aggression 
gesteigert werden konnen (Zillmann und Bry- 
ant, 1974), und ebenso sexuelle Erregung 
(Cantor, Zillmann und Bryant, 1975). Die 
Restaktivierung nach sexueller Erregung kann 
Aggression (Zillmann, 1971), Freude an Mu- 
sik (Cantor und Zillmann, 1973) und Reak- 
tionen auf Humor (Cantor, Bryant und Zill- 
mann, 1974) intensivieren. 

Die gefiihlsintensivierende Wirkung einer Rest- 
erregung tritt nach Zillmann (1978) allerdings 
nicht bei jeder Erregungsiibertragung auf. Hier 
spielen wieder attributionstheoretische Uberle- 
gungen eine Rolle. Eine Restaktivierung intensi- 
viert nur dann Gefiihle (und Verhalten), wenn sie 
nicht auf einen friiheren Ausloser zuriickgefiihrt 
wird. 

Wie Cantor, Zillmann und Bryant (1975) 
zeigten, war den Vpn unmittelbar nach der ersten 
aktivierenden Situation (korperliche Anstren- 
gung) bewuBt, wodurch die Aktivierung entstan- 
den war (Phase 1). Etwas spater war zwar noch 
immer erhohte Aktivierung vorhanden, aber die 
Vpn gaben an, daB sie sich von der Anstrengung 



bereits erholt hatten (Phase 2). Noch spater 
(Phase 3) war die Erregung tatsachlich abgeklun- 
gen. Den Vpn wurden zu alien drei Zeitpunkten 
erotische Stimuli dargeboten, aber nur in Phase 2 
beurteilten sich die Vpn als iibermaBig sexuell 
erregt. Obwohl das Aktivierungsniveau in 
Phase 1 hoher war als in Phase 2 (weil unmittel- 
bar nach der korperlichen Anstrengung noch 
mehr Resterregung vorhanden war), kam es in 
Phase 1 zu keiner Gefiihlsintensivierung, weil 
die Vpn ihre Resterregung auf die Anstrengung 
zuriickfiihrten: Die Selbsteinschatzungen der se- 
xuellen Erregtheit war in Phase 1 nicht hoher als 
in Phase 3, in der die erhohte Erregung bereits 
abgebaut war. 

Zillmann (1978) kritisiert Schachters Ge- 
fiihlstheorie als einseitig und unvollstandig. Un- 
ter anderem wirft er Schachter und dessen 
Nachfolgern vor, daB sie sich ganz auf be- 
stimmte komplizierte Formen emotionalen Ver- 
haltens konzentrieren, und andere, einfachere 
(und vielleicht haufigere) Formen von Emotio- 
nen nicht beachten. 

Schachter (1964) postulierte, daB ein Erre- 
gungszustand, fur den man keine «plausible» 
Erklarung hat, zu einer Suche nach erklarenden 
Kognitionen (z. B. Situationsaspekten) fiihrt und 
daB dann der Erregungszustand aufgrund dieser 
Kognitionen interpretiert und benannt wird. 
Zillmann vertritt den Standpunkt, daB keines- 
wegs alle Gefiihle auf so komplizierte Weise 
entstehen, sondern daB ein GroBteil der Gefiihle 
wesentlich gedankenloser zustande kommt. 
Zillmann unterscheidet drei Typen von Situa- 
tionen: 

(1) Situationen, die ein bestimmtes motorisches 
Verhalten auslosen, aber keine Erregungspro- 
zesse in Gang setzen («reine» Operanten, die 
nicht als emotional gefarbt wahrgenommen wer- 
den). 

(2) Situationen, die ein bestimmtes motorisches 
Verhalten und Erregungsprozesse auslosen 
(z. B. ein bestimmter Reiz, der durch klassisches 
Konditionieren ein bedingter Angstausloser 
wurde und gleichzeitig motorisches Fluchtver- 
halten und angstliche Erregung auslost). In sol- 
chen Situationen wird ein Gefiihl erlebt, das aber 
sofort und eindeutig identifiziert wird. 

(3) Situationen, die Erregung auslosen, ohne 
gleichzeitig ein bestimmtes Verhalten auszulo- 
sen. Solche Situationen sind mehrdeutig und/ 
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oder es wurde (noch) kein adaquates Verhalten 
fur die konkrete Situation gelemt. Nur in solchen 
Situationen, die eine ziellose Erregung bewirken, 
setzt nach Zillmann eine Suche nach erklaren- 
den Kognitionen im Sinn Schachters ein. 

5.426 Die Theorie von Weiner 
Die Theorie von Weiner (1985 b, 1986) ist nicht 
nur eine Gefuhlstheorie. Sie ist auch eine Theo- 
rie des Leistungsverhaltens und der Leistungs- 
motivation, sowie eine allgemeine Verhaltens- 
theorie, die auf verschiedene soziale Bereiche 
(z. B. Hilfe verhalten) anwendbar ist. Da in die- 
ser Theorie bei der Erklarung und Voraussage 
von Verhalten Gefiihle eine zentrale Rolle spie- 
len, und da sie auch Hypothesen iiber die Ursa- 
chen unterschiedlicher Gefiihle enthalt, ist sie 
nicht zuletzt auch eine Gefuhlstheorie. 

Die Theorie ist in Abbildung 130 (leicht verein- 
facht) zusammengefaBt. Der allgemeine Ansatz 
ist gegeniiber der urspriinglichen Version (Wei- 
ner, 1972, 1974; s. Abschnitte 2.15 und 2.42) 
unverandert geblieben: Ein Ergebnis (z. B. Er- 
folg oder MiBerfolg) setzt Attributionsprozesse 
in Gang. Auf welche Ursache das Ereignis zu- 
ruckgefiihrt wird, hangt u. a. von Informationen 
(z. B. iiber Konsensus) und vom individuellen 
Attributionsstil ab. Die wahrgenommene Ursa- 
che (genauer: deren Position auf verschiedenen 



Attributionsdimensionen wie intem/extem) be- 
stimmt weitgehend, welche Gefiihle erlebt wer- 
den und welche Erwartungen in bezug auf ahnli- 
che zukiinftige Situationen entstehen. Die Ge- 
fiihle und Erwartungen bestimmen schlieBlich 
gemeinsam, welches Verhalten auftritt (z. B. 
Aufsuchen oder Vermeiden einer Leistungssi- 
tuation), und welche Eigenschaften (Ausdauer, 
Intensitat) das Verhalten hat. 

Gegeniiber der urspriinglichen Version gibt es 
einige wesentliche Veranderungen: (1) Nicht 
alle Ereignisse losen Attributionen aus. (2) Statt 
zwei gibt es jetzt drei Attributionsdimensionen. 
(3) Gefiihle spielen eine groBere Rolle und wer- 
den differenzierter beschrieben und erklart. (4) 
Die Theorie wird nicht mehr vorwiegend zur 
Erklarung von Leistungsverhalten herangezo- 
gen, sondem in zunehmendem AusmaB auch zur 
Erklarung sozialen Verhaltens. (Weiner be- 
zeichnet «Arbeit und Liebe» als Anwendungsbe- 
reich der Theorie.) 

Man macht sich nicht bei alien Ereignissen Ge- 
danken iiber deren Ursachen, sondern vor allem 
bei unerwarteten, negativen oder wichtigen Er- 
eignissen (vgl. Hastie, 1984). Die wahrgenom- 
menen Ursachen konnen auf drei Dimensionen 
variieren. Zwei davon wurden schon ausfiihrlich 
erortert, namlich intern/extern und stabil/va- 
riabel (s. Abschnitt 2.15). Neu hinzugekommen 
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ist die Dimension kontrollierbar/unkontrollier- 
bar. Diese Dimension darf nicht mit dem Kon- 
trollbegriff der Hilflosigkeitstheorie verwechselt 
werden. In der Hilflosigkeitstheorie geht es um 
die Kontrollierbarkeit von Ereignissen. Hier 
geht es um die Kontrollierbarkeit der Ursuchen 
von Ereignissen. 

Anstrengung und Fahigkeit beispielsweise un- 
terscheiden sich nicht nur in der Stabilitat, son- 
dern auch in der Kontrollierbarkeit. Anstren- 
gung ist kontrollierbar, Fahigkeit nicht (oder 
bloB in geringerem AusmaB). Verschiedene in- 
terne, variable Ursachen unterscheiden sich in 
ihrer Kontrollierbarkeit: Anstrengung ist weitge- 
hend kontrollierbar, Stimmungen sind teilweise, 
Miidigkeit und Krankheit sind fast gar nicht 
kontrollierbar. Auch fur die anderen Quadranten 
des Vierfelderschemas (intern und stabil, extern 
und stabil, extern und variabel, s. Abbildung 13) 
lassen sich mehrere Ursachen von unterschiedli- 
cher Kontrollierbarkeit angeben. 

Welches Gefiihl durch ein Ereignis ausgelost 
wird, hangt von der Qualitat des Ereignisses 
(positiv/negativ) und von der wahrgenommenen 
Ursache ab. In diesem Zusammenhang sind die 
Dimensionen intern/extern und kontrollierbar/ 
unkontrollierbar wichtiger als die Dimension 
stabil/instabil. Die Stabilitatsdimension beein- 
fluBt vor allem (nicht ausschlieBlich) die Erwar- 
tungen: Wird ein Ergebnis auf stabile Ursachen 
zuriickgefuhrt, treten realistische Erwartungsan- 
derungen auf (die Erfolgserwartung steigt nach 
Erfolgen und sinkt nach MiBerfolgen). Wird es 
auf instabile Ursachen zuruckgefiihrt, andert 
sich die Erwartung nicht, oder nur geringfiigig, 
oder in unrealistischer Weise. 

Die beiden anderen Attributionsdimensionen be- 
einflussen die Art (Qualitat) der erlebten Ge- 
fiihle. Hier muB noch darauf hingewiesen wer- 
den, daB es auch Gefiihle gibt, die auf einfachere 
Weise, ohne Ursachenanalyse entstehen. Wei- 
ner unterscheidet ergebnisabhangige und attri- 
butionsbezogene Gefiihle. Untersuchungen ha- 
ben gezeigt, daB manche Gefiihle ausschlieBlich 
von der Ergebnisqualitat abhangen (Weiner, 
Russell und Lerman, 1978, 1979). Bei einem 
positiven Ergebnis sind die meisten Menschen 
froh und gliicklich, unabhangig davon, auf wel- 
che Ursachen sie das Ergebnis zuriickfiihren. 
Ahnlich ist man bei einem negativen Ergebnis 
auf jeden Fall unzufrieden, traurig und «fru- 



striert» - wiederum unabhangig von der wahrge- 
nommenen Ursache. 

Es sind aber nur wenige und sehr allgemeine 
(«primitive») Gefiihle ausschlieBlich ergebnis- 
abhangig. Die Mehrzahl der differenzierteren 
Gefiihle ist attributionsbezogen. Die Dimension 
intem/extem beeinfluBt selbstwertbezogene Ge- 
fiihle wie Stolz und Selbstzufriedenheit. Wenn 
man ein positives Ergebnis auf interne Ursachen 
zuriickfiihrt, ist man besonders stolz. Umgekehrt 
wirkt eine interne Ursache fiir ein negatives 
Ergebnis selbstwertmindernd. 

Noch wichtiger als die Dimension intem/extem 
diirfte fiir den Gefiihlsbereich die Kontrollierbar- 
keit sein, und zwar sowohl bei der Selbstwahr- 
nehmung wie bei der Fremdwahrnehmung. 
Wenn eine Stimulusperson ein negatives Ergeb- 
nis verursacht, so kann das Arger oder Mitleid 
auslosen. Wird das negative Ereignis auf eine 
kontrollierbare Ursache zuriickgefiihrt (z. B 
Versagen wegen mangelnder Anstrengung), lost 
das Arger aus. Dagegen entsteht eher Mitleid, 
wenn eine unkontrollierbare Ursache wahrge- 
nommen wird (Versagen wegen mangelnder Fa- 
higkeit). Ahnlich ist man eher geneigt, eine 
Entschuldigung zu akzeptieren, wenn unkontrol- 
lierbare Ursachen angefiihrt werden («ich konnte 
nicht kommen, weil mein Auto einen Defekt 
hatte»). Eine «Entschuldigung» lost Arger aus, 
wenn sie kontrollierbare Ursachen nennt («ich 
bin nicht gekommen, weil ich unbedingt das 
Buch zu Ende lesen wollte»). 

Weiner, Graham und Chandler (1982) ver- 
wendeten in ihrem Experiment vier negative 
Ereignisse (eine Schuld nicht zuriickzahlen, ein 
Verbrechen begehen, eine Priifung nicht beste- 
hen, und eine Vorlesungsmitschrift brauchen). 
Jedes Ereignis wurde mit acht verschiedenen 
Ursachen dargeboten (d. h. mit alien moglichen 
Kombinationen von intern/extern, stabil/va- 
riabel und kontrollierbar/unkontrollierbar). Ein 
Beispiel fiir extern, stabil und unkontrollierbar 
ist: Er konnte seine Schulden nicht bezahlen, 
weil sein Posten durch Computereinsatz unnotig 
wurde. Bei jeder der 32 Beschreibungen (4 Er- 
eignisse mal 8 Ursachen) muBten die Vpn ange- 
ben, in welchem AusmaB die Situation Arger 
bzw. Mitleid hervorruft. 

Abbildung 131 zeigt die auBerordentlich klaren 
Ergebnisse. Bei kontrollierbaren Ursachen iiber- 
wiegt Arger, bei unkontrollierbaren Ergebnissen 
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int int ext ext ext ext int int 

sta var sta var var sta var sta 

kon kon kon kon unk unk unk unk 



int = intern ext = extern 

sta = stabil var =variabel 

kon = kontrollierbar unk = unkontrollierbar 



Abbildimg 131 

iiberwiegt Mitleid. Sowohl Arger als auch Mit- 
leid ist am groBten, wenn interne und stabile 
Ursachen vorliegen. Die Kombination kontrol- 
lierbar/intern/stabil bewirkt den groBten Arger, 
die Kombination unkontrollierbar/intem/stabil 
das meiste Mitleid. 

Wenn man selbst ein negatives Ereignis verur- 
sacht, empfindet man Scham oder Schuld. Wel- 
ches dieser Gefiihle vorherrscht, hangt ebenfalls 
von der Kontrollierbarkeit der Ursache ab. Eige- 
nes Versagen und andere negative Handlungen 
(z. B. Verweigerung einer Hilfeleistung), die 
man auf kontrollierbare Ursachen (z. B. man- 
gelnde Anstrengung) zuriickfiihrt, verursachen 
Schuldgefiihle. MiBerfolge und negative Hand- 
lungen, die man auf unkontrollierbare Ursachen 
(z. B. mangelnde Fahigkeit) zuriickfiihrt, bewir- 
ken Beschamung. 

Obwohl die Stabilitatsdimension in erster Linie 
die Erwartungen beeinfluBt, hat auch sie mit 
Gefiihlen zu tun. Hojfnung und Hoffmmgslosig- 
keit entstehen durch hohe bzw. niedrige Erwar- 
tungen positiver Ergebnisse, und durch niedrige 
bzw. hohe Erwartungen negativer Konsequen- 
zen. 

5.427 Andere theoretische Standpunkte 
Von alien Gefiihlstheorien ist die Theorie von 
Schachter (1964) die bekannteste und einfluB- 
reichste in der Sozialpsychologie. Dennoch 
wurde sie oft und zum Teil heftig kritisiert. Ein 
Mangel der Theorie besteht darin, daB sie nur 



ganz global behauptet, jedes Gefiihl entsteht 
durch das Zusammenwirken von Aktivierung 
und Kognitionen, ohne genauere Angaben dar- 
iiber zu machen, welche Kognitionen welche 
Gefiihle bewirken. Hier konnte eine Verbindung 
mit der Theorie von Weiner (1985b, 1986) 
Abhilfe schaffen, denn diese Theorie bietet ge- 
nau das, was bei Schachter fehlt: Spezifische 
Hypothesen iiber die verschiedenen Kognitio- 
nen, die unterschiedliche Gefiihle auslosen. (Al- 
lerdings vertritt Weiner einen anderen Stand- 
punkt. Er halt Aktivierung nicht fiir notwendig. 
Attributionen sind in seiner Theorie hinrei- 
chende Ursachen von Gefiihlen.) 

Einige Kritiker verweisen auf die schwache em- 
pirische Basis der Theorie. Mehrere Versuche, 
die Ergebnisse von Schachter und Singer 
(1962) zu replizieren, gelangen hochstens teil- 
weise (Erdmann und Janice, 1978; Marshall 
und Zimbardo, 1979; Maslach, 1979). Zum 
Beispiel legen einige Ergebnisse den SchluB 
nahe, daB starke Aktivierung nicht beliebig in- 
terpretierbar ist. Extrem hohe Aktivierung ist 
meistens unangenehm. Aufgrund solcher Ergeb- 
nisse kommt Cotton (1981) zu dem SchluB, 
daB Schachters Theorie zwar keineswegs wi- 
derlegt, aber nicht sehr gut durch Daten gestiitzt 
ist. Ahnlich urteilt Reisenzein (1983), der zu- 
dem die Meinung vertritt, die Rolle der Aktivie- 
mng sei in Schachters Theorie iiberbetont wor- 
den. 

Eine wesentlich fundamentalere Kritik stammt 
von Zajonc (1980, 1984). Sie richtet sich je- 
doch nicht nur gegen die Theorie von Schach- 
ter, sondern gegen alle Gefiihlstheorien, die 
kognitive Prozesse fiir notwendige Bedingungen 
von Gefiihlen halten. Nach Zajonc verhalt es 
sich genau umgekehrt: Gefiihle sind unmittel- 
bare Reaktionen auf bestimmte Reize, die nicht 
durch kognitive Prozesse vermittelt werden. Die 
kognitiven Prozesse setzen erst nach dem Gefiihl 
ein. (Genauer: Sie setzen erst nach Beginn des 
Gefiihls ein. Danach konnen Gefiihle und Ko- 
gnitionen gleichzeitig vorhanden sein.) AuBer- 
dem sind Gefiihle und Kognitionen prinzipiell 
unabhangig voneinander. 

Dieser Ansatz stiitzt sich vor allem auf Untersu- 
chungen zur «bloBen Darbietung» (mere expo- 
sure). Zajonc (1968) zeigte, daB die Haufigkeit 
der Darbietung eines Reizes dessen Bewertung 
beeinfluBt. Je ofter ein Reiz dargeboten wurde 
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(zwischen 0 und 25mal), desto positiver wurde 
er anschlieBend von den Vpn bewertet. Dieser 
Effekt wurde u. a. mit chinesischen Schriftzei- 
chen, sinnlosen Silben, Wortern und Photos von 
Gesichtern gezeigt. Obwohl der Nachweis des 
«bloBen Darbietungseffekts» oft gelang, gibt es 
einschrankende Bedingungen (Harrison, 
1977). Der Effekt ist seltener oder schwacher, 
wenn die Reize sehr einfach sind, und wenn 
zwischen Reizdarbietung und -bewertung ein 
sehr kurzes Zeitintervall liegt. Bei einfachen 
Reizen (z. B. bei einer besonders simplen Melo- 
die) entsteht durch wiederholte Darbietung keine 
positive Bewertung, sondem Langeweile. 

An diesem Darbietungseffekt scheinen tatsach- 
lich keinerlei kognitive Prozesse (auBer Erken- 
nen bzw. Wiedererkennen des Reizes) beteiligt 
zu sein. Dennoch ist es unnotig, einen Gegensatz 
oder Widerspruch zwischen dem Ansatz von 
Zajonc und kognitiven Gefiihlstheorien 
(Schachter, Weiner) zu postulieren. Da beide 
Arten von Gefiihlstheorien durch Daten bestatigt 
werden, ist es sinnvoller, anzunehmen, daB 
beide Arten von Gefiihlen (kognitiv vermittelte 
und unmittelbare) vorkommen - was iibrigens 
Weiner (1985 b, 1986) durch seine Unterschei- 
dung zwischen ergebnisabhangigen und attribu- 
tionsbezogenen Gefiihlen bereits getan hat. Die 
erste - unmittelbare und uniiberlegte - Reaktion 
auf ein Ergebnis ist eine Bewertung (gut/froh 
versus schlecht/unzufrieden). Erst spater setzen 
differenziertere, kognitiv vermittelte Gefiihle 
ein. Die verschiedenen Ansatze beziehen sich 
auf verschiedene Arten und Teilprozesse von 
Gefiihlen. Bei Zajonc handelt es sich eher um 
allgemeine, undifferenzierte Bewertungen, bei 
Weiner und Schachter um komplexere (und 
langsamere) Gefiihle. 

Der scheinbare Widerspruch zwischen Zajonc 
und den kognitiven Gefiihlstheorien zeigt bloB, 
daB beide Ansatze unvollstandig sind. Eine voll- 
standige Gefiihlstheorie miiBte alle Arten von 
Gefiihlen erfassen. Ein Ansatz in dieser Rich- 
tung stammt von Leventhal (1984). Die Theo- 
rie ist jedoch so kompliziert, daB sie hier nur 
angedeutet werden kann. Leventhal geht da- 
von aus, daB es angeborene emotionale Reiz- 
Reaktions-Beziehungen gibt. Diese angebore- 
nen Reaktionsmuster sind Beziehungen zwi- 
schen einem auslosenden Reiz (z. B. ein plotzli- 
cher Knall), einem Gefiihlserlebnis (Angst), mi- 



mischem Ausdrucksverhalten (Weinen) und mo- 
torischen Reaktionen (Zusammenzucken). Posi- 
tive und negative Gefiihlsreaktionen dieser Art 
sind bereits beim Neugeborenen vorhanden. Das 
sind schnelle Gefiihle mit einem sehr geringen 
kognitiven Anted (Reizwahmehmung und -kate- 
gorisierung). 

Etwas spater wird das Gefiihlsspektrum durch 
klassisches Konditionieren erweitert (Leven- 
thal spricht von «schematischer Verarbei- 
tung», betont dabei aber explizit die Ahnlichkeit 
zum klassischen Konditionieren). Die angebore- 
nen (unkonditionierten) Gefiihlsreaktionen wer- 
den durch Konditionieren auf neue Reize iiber- 
tragen. Spater erfolgt eine weitere Ausdifferen- 
zierung der Gefiihle durch kognitive Prozesse 
(propositionales Wissen iiber Gefiihle, das netz- 
werkartig gespeichert ist, vgl. den im Abschnitt 
3.324 referierten Ansatz von Bower, 1981). 
Dadurch entsteht eine groBere Anzahl qualitativ 
verschiedener (und relativ langsamer) Gefiihle. 
Beim Erwachsenen (und auch bei Kindem) be- 
stehen alle drei Arten von Gefiihlen (angebo- 
rene, konditionierte und kognitiv vermittelte Re- 
aktionen) nebeneinander. 

Viel Beachtung fand in letzter Zeit auch ein 
anderer Ansatz, der von angeborenen Kompo- 
nenten beim Erleben von Gefiihlen ausgeht, 
namlich die Hypothese, daB die Qualitat erlebter 
Gefiihle vom Gesichtsausdruck bestimmt wird. 
Die Hypothese wurde in mehreren Untersuchun- 
gen bestatigt (z. B. Strack, Martin und Step- 
per, 1988). Die Vpn von Strack et al. muBten 
wahrend der Betrachtung und Beurteilung hu- 
moristischer Zeichnungen ein Schreibgerat ent- 
weder mit den Lippen oder mit den Zahnen 
halten. Im ersten Fall ist es nicht moglich, die 
Mundwinkel nach oben zu ziehen. Im zweiten 
Fall werden die Mundwinkel nach oben gezo- 
gen. Dementsprechend wurden die Zeichnungen 
als lustiger beurteilt, wenn die Vpn den Filzstift 
mit den Zahnen hielten als bei Festhalten mit den 
Lippen. 

Wodurch der Gesichtsausdruck die Gefiihlsqua- 
litat bestimmt (ob dabei Hautempfindungen, 
Muskelempfindungen oder Durchblutungspro- 
zesse die entscheidende Rolle spielen), ist noch 
nicht ganz klar. Hier gibt es verschiedene theore- 
tische Standpunkte (s. Adelmann und Zajonc, 
1989; Tomkins, 1984). Unabhangig von den 
theoretischen Details unterstiitzen aber solche 
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Ergebnisse - daB der Gesichtsausdruck die Qua- 
litat von Gefiihlen bestimmt - die weiter oben 
referierte These von Zajonc (1980, 1984): Ge- 
fiihle konnen unabhangig von und zeitlich vor 
kognitiven Prozessen auftreten. 

Andere wichtige Themen der Gefiihlspsycholo- 
gie (auBer der Entstehung von Gefiihlen) sind 
Gefiihlsklassifikationen und die Auswirkungen 
von Gefiihlen. Einige Wirkungen von Gefiihlen 
werden im nachsten Abschnitt behandelt. Hier 
soil noch die Klassifikation von Plutchik 
(1980) vorgestellt werden. Vpn muBten die Ahn- 
lichkeit von Gefiihlen beurteilen. Aufgrund die- 
ser Ahnlichkeitsurteile wurden die Gefiihle in 
einem zweidimensionalen «Gefiihlskreis» (ana- 
log zum Farbkreis) angeordnet (s. Abb. 132). 
Gefiihle, die einander gegeniiberliegen, sind un- 
vereinbare Gegensatze (und konnen daher nicht 
gleichzeitig auftreten). Gefiihle, die in der Kreis- 
darstellung miteinander einen rechten Winkel 
bilden, sind unabhangig voneinander (weder 
ahnlich noch unahnlich). Gefiihle, die nebenein- 
ander liegen, sind ahnlich. Sie konnen auch 
gleichzeitig auftreten. Wenn das der Fall ist, 
entsteht aus den beiden «Primargefiihlen» ein 
Mischgefiihl, dessen Bezeichnung am Rand des 
Gefiihlskreises angegeben ist. DaB es sich bei 
den 8 Gefiihlen im Kreis um die grundlegenden 
«Primargefiihle» handelt, wurde von Plutchik 
evolutionsbiologisch begriindet. 

5.428 Wirkungen von Gefiihlen 
Was man aus Alltagserfahrungen schon immer 
wuBte. namlich, daB unsere Gefiihle einen weit- 
reichenden EinfluB auf unser Denken und Han- 



Liebe 




deln haben, ist erst seit wenigen Jahren Gegen- 
stand wissenschaftlicher Forschung. In diesen 
wenigen Jahren wurde aber bereits eine Fiille 
von Ergebnissen erzielt (einen Uberblick gibt 
Isen, 1987). Gefiihle konnen in Experimenten 
auf verschiedene Weise ausgelost werden: durch 
Erfolg oder MiBerfolg, kleine Geschenke, hei- 
tere oder unangenehme Filme, Hypnose, usw. 
Gefiihle und Stimmungen beeinflussen viele 
Aspekte der Informationsverarbeitung. Durch 
positive Stimmung wird die Wiedergabe von 
positiven Inhalten gefordert (FORGAS und Bo- 
wer, 1987). Wenn man gut gelaunt ist, erinnert 
man sich an mehr angenehme Dinge als bei 
schlechter Laune. Zum Beispiel erinnert man 
sich in diesem Fall eher an gute als an schlechte 
Eigenschaften anderer Menschen. Ferner beur- 
teilen frohe Vpn wahrgenommene Handlungen 
positiver als traurige Vpn (FORGAS, Bower und 
Krantz, 1984, vgl. Abschnitt 5.253). Auch der 
eigene Fernsehapparat und das eigene Auto wer- 
den von gut gelaunten Vpn positiver bewertet 
(Isen, Shalker, Clark und Karp, 1978). 
Positive Gefiihle erleichtem Entscheidungen: 
Entscheidungen werden in positiver Stimmung 
schneller getroffen als in neutraler Stimmung, 
und die Informationsverarbeitung ist sparsamer. 
Unwichtige Aspekte werden ofter ignoriert und 
bereits verarbeitete Informationen werden selte- 
ner beachtet (Isen und Means, 1983). Positive 
Gefiihle scheinen also eher Handlungs- als La- 
georientierung zu begiinstigen. 

In positiver Stimmung scheint man auch kreati- 
ver zu sein. Die Zahl der ungewohnlichen Asso- 
ziationen nimmt zu (Isen, Daubman und No- 
wicki, 1987). Ferner bildet man breitere Kate- 
gorien (faBt Objekte zu weniger Gruppen zusam- 
men) und beurteilt periphere Kategoriemitglie- 
der als weniger untypisch (Isen und Daubman, 
1984). Man sieht also mehr Ahnlichkeiten und 
Gemeinsamkeiten, wenn man gut gelaunt ist, 
und orientiert sich weniger an Prototypen. 

Aber nicht nur Gedachtnis, Denken und Ent- 
scheidungen werden von Gefiihlen beeinfluBt, 
sondem auch das Verhalten. Es wurde mehrfach 
nachgewiesen, daB Personen in positiver Stim- 
mung ofter helfen als Menschen in neutraler oder 
negativer Stimmung (z.B. Isen, Clark und 
Schwartz, 1976). (Allerdings gibt es hier Ein- 
schriinkungen: Bei positiver Stimmung nimmt 
die Wahrscheinlichkeit des Helfens nicht zu. 
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wenn das Hilfeverhalten sehr unangenehm ist, so 
daB durch dieses Verhalten negative Gefiihle 
entstehen konnen.) Femer nimmt bei positiver 
Stimmung die Wahrscheinlichkeit aggressiven 
Verhaltens ab (Baron und Ball, 1974). 

Ein groBer Teil dieser Ergebnisse - vor allem die 
Ergebnisse beziiglich Gedachtnis, Beurteilung 
und Verhalten - kann durch Zuganglichkeit er- 
klart werden. In positiver Stimmung sind positiv 
getonte Gedachtnisinhalte leichter abrufbar 
(dazu gehoren auch positive Verhaltens weisen). 
Die Ergebnisse hinsichtlich Entscheidungen und 
Denken sind zur Zeit nicht so leicht zu erklaren. 
Ebenso ist die Asymmetrie zwischen den Wir- 
kungen positiver und negativer Gefiihle noch 
nicht vollig erklarbar (s. Isen, 1987). Wahrend 
die Wirkungen positiver Gefiihle zuverlassig 
auftreten, sind die entsprechenden Wirkungen 
negativer Gefiihle (z. B. bessere Wiedergabe ne- 
gativer Inhalte, wenn man traurig ist) nicht im- 
mer nachzuweisen und sind manchmal relativ 
schwach. 

Eine mogliche Erklarung dieser Asymmetrie 
lautet, daB man (manchmal) versucht, die ne- 
gative Stimmung zu iiberwinden. Der automa- 
tische ProzeB der groBeren Zuganglichkeit ne- 
gativer Inhalte wird daher von einem kontrol- 
lierten ProzeB der aktiven Suche nach positiven 
Inhalten iiberlagert. Bei positiven Gefiihlen da- 
gegen wiinscht man, diese beizubehalten. So- 
fern in diesem Fall iiberhaupt kontrollierte Pro- 
zesse auftreten, wirken sie in der gleichen 
Richtung wie die automatischen (Clark und 
Isen, 1982). 

Wahrscheinlich beeinflussen Gefiihle auch Ge- 
fiihle. Hier gibt es zumindest korrelative Daten. 



Die Vpn von Diener und Iran-Nejad (1986, 
Untersuchung 2) beurteilten wahrend eines Zeit- 
raums von 6 Wochen ihre Gefiihle im taglichen 
Leben (wobei hochstens einmal pro Tag eine 
solche Einstufung erfolgen sollte). Jede beur- 
teilte emotionale Reaktion muBte auf 9 sieben- 
stufigen Skalen eingeschatzt werden. Davon wa- 
ren 4 positiv (glilcklich, froh, zufrieden, lustig) 
und 5 negativ (deprimiert, ungliicklich, fru- 
striert, verargert, angstlich). 

Wie die Ergebnisse in Tabelle 58 zeigen, traten 
positive und negative Gefiihle hoher Intensitat 
nie gleichzeitig auf (die Zahlen in Tabelle 58 
sind die Haufigkeiten verschiedener Kombina- 
tionen von positiven und negativen Gefiihlen). 
Bei niedrigen Intensitaten kamen aber durchaus 
«gemischte Gefilhle» vor. Genauer: Wenn ein 
Teil der emotionalen Reaktion schwach ist, kann 
der andere von beliebiger Intensitat (stark oder 
schwach) und beliebiger Valenz (positiv oder 
negativ) sein. Starke Gefiihle dagegen sind im- 
mer konsistent. 

5.43 Die Selbstwahrnehmungstheorie von 
Bem 

5.431 Die Theorie 

Weitverbreitete und allgemein akzeptierte An- 
sichten besagen, daB man sich selbst genau 
kennt, daB man sich selbst besser kennt, als 
andere Menschen dazu imstande sind, daB man 
iiber die eigenen Empfindungen, Meinungen, 
Einstellungen, Gefiihle, Wiinsche, Absichten 
genau Bescheid weiB usw. DaB solche Stand- 
punkte keineswegs uneingeschrankte Giiltigkeit 
haben, wurde durch die in den Abschnitten 
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Starke 
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negativen 

Gefiihls 


0 


1 


2 


Starke des positiven Gefiihls 
3 4 5 


6 


Summe 


0 


1 
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9 


43 


93 


93 


51 


296 
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10 


33 


58 
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99 
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27 


50 


31 


25 


29 


22 
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55 


105 


31 


21 
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219 
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17 


67 


27 


12 
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184 


5 


71 


33 


11 
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119 
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39 


10 


0 


0 


0 


0 


0 


49 


Summe 


274 


275 


142 


163 


223 


217 


122 


1416 
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5.421 bis 5.425 referierten Hypothesen und Fak- 
ten gezeigt. 

Der Zweifel an den genannten Ansichten ist auch 
der Ausgangspunkt fur Bems Theorie der Selbst- 
wahmehmung (Bem, 1967, 1972). Bem vertritt 
die Ansicht, daB zwischen Selbstwahmehmung 
und der Wahrnehmung anderer Personen 
(Fremdwahrnehmung) kein grundlegender Un- 
terschied besteht. Einstellungen, Wiinsche usw. 
sind nicht unmittelbar der Selbstbeobachtung 
zuganglich, sondem werden aus dem eigenen 
Verhalten abgeleitet. Genauso wie man andere 
Personen beobachtet und aus ihrem Verhalten 
Schliisse auf ihre Einstellungen, Gefiihle usw. 
zieht, ist es bei der Selbstwahmehmung. 
Allerdings macht Bem folgende wesentliche 
Einschrankung: Sehr intensive und eindeutige 
innere Stimuli werden unmittelbar wahrgenom- 
men (miissen nicht aus dem Verhalten gefolgert 
werden). Starke Schmerzen, besonders intensive 
Gefiihle, extrem positive oder extrem negative 
Einstellungen usw. kennt man oder «fiihlt» man 
unmittelbar. Fur die groBe Zahl mittlerer, 
schwacher und mehrdeutiger innerer Zustande 
und Prozesse gilt jedoch der Hauptsatz der 
Selbstwahmehmungstheorie: Solche Prozesse 

und Zustande werden aus dem eigenen Verhalten 
abgeleitet. 

Wichtige Faktoren sind dabei Verhaltenskonse- 
quenzen und Handlungsfreiheit. Wenn man be- 
obachtet, daB jemand ein bestimmtes Verhalten 
ausfiihrt (z. B. eine wissenschaftliche Arbeit 
schreibt oder einem Freund hilft) und dafiir nicht 
entsprechend belohnt wird, so schlieBt man dar- 
aus auf eine positive Einstellung (zur Arbeit oder 
zum Freund). Wird dasselbe Verhalten ausrei- 
chend belohnt, kann man daraus keine eindeuti- 
gen Schliisse ziehen (Arbeit oder Freund konn- 
ten gleichgiiltig oder sogar negativ bewertet sein; 
das Verhalten wird vielleicht nur wegen der 
Belohnung durchgefiihrt). 

Ahnlich ist es bei der Selbstbeobachtung. Hat 
man eine Handlung ohne entsprechende Beloh- 
nung oder sogar trotz negativer Konsequenzen 
durchgefiihrt, dann schlieBt man daraus auf eine 
positive Bewertung der Handlung selbst (auf 
ihren «inneren Wert») oder des Zielobjekts des 
Verhaltens. 

AuBerdem muB Handlungsfreiheit gegeben sein. 
Eine erzwungene Handlung (etwa eine vom Vor- 
gesetzten verlangte Arbeit) laBt auch bei unzu- 



reichenden oder negativen Konsequenzen keine 
eindeutigen Schliisse zu. Vielleicht wollte man 
bloB die negativen Konsequenzen vermeiden, 
die durch die Unterlassung entstanden waren. 
Fiir eine unfreiwillige Handlung gibt es jeden- 
falls immer dufiere Grande (z. B. sozialer 
Zwang), sie muB nicht durch innere Faktoren 
(z. B. Einstellungen) erklart werden. 

Die Parallelen zur Theorie der Fremdwahrneh- 
mung von Jones und Davis (1965) sind offen- 
sichtlich (vgl. Abschnitt 5.221). Auch dort sind 
Wahlfreiheit und unzureichende bzw. negative 
Verhaltenskonsequenzen Voraussetzungen fiir 
eindeutige Schliisse von beobachteten Verhal- 
tensweisen auf entsprechende innere Beweg- 
grunde des Verhaltens. Um so mehr ist es ge- 
rechtfertigt, daB Bem eine grundsatzliche Ahn- 
lichkeit zwischen Fremd- und Selbstwahmeh- 
mung postuliert. 

Bandler, Madaras & Bem (1968) bestatigten 
experimentell eine aus der Selbstwahrneh- 
mungstheorie abgeleitete Hypothese. Eine unan- 
genehme Situation, in die man sich freiwillig 
begibt, ist weniger unangenehm als dieselbe 
Situation, wenn sie einem «aufgedrangt» wird. 
Anders formuliert: Aus einem freiwilligen Ver- 
halten, das zu negativen Konsequenzen fiihrt, 
schlieBt man, daB die Konsequenzen keineswegs 
extrem unangenehm waren. Aus der aktiven 
Vermeidung (oder Flucht) andererseits schlieBt 
man, daB die Situation besonders unangenehm 
war. 

Den Vpn wurde eine Serie von 30 elektrischen 
Schlagen angekiindigt; jeder einzelne Schlag 
sollte auf einer «Unannehmlichkeitsskala» beur- 
teilt werden. Vor jeder Vp befanden sich drei 
Dampen. Laut Instruktion konnte bei Aufleuch- 
ten der roten Fampe ein Knopf gedruckt werden, 
der den aversiven Reiz beseitigte. In dieser Be- 
dingung wurde den Vpn nahegelegt, den Knopf 
auch zu beniitzen und damit den elektrischen 
Schlag abzustellen. Es war ihnen jedoch freige- 
stellt, ob sie das tun wollten oder nicht. «Wenn 
der Schlag nicht zu unangenehm ist, brauchen 
Sie nicht den Knopf zu drucken. Es ist Ihre 
Entscheidung.» 

Bei Aufleuchten der griinen Lampe sollte der 
Knopf nicht verwendet werden. «Wenn der Reiz 
aber zu unangenehm ist, stellen Sie ihn ab. Es ist 
wieder Ihre Entscheidung.» Das dritte (gelbe) 
Licht signalisierte, daB jetzt so schnell wie mog- 
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lich durch Knopfdrucken reagiert werden 
sollte. 

Die Reaktionszeitbedingung (gelbes Licht) un- 
terschied sich von der Vermeidungsbedingung 
(rotes Licht) nur dadurch, dab keine subjektive 
Handlungsfreiheit bestand (bei gelbem Licht 
mufite mit Knopfdruck reagiert werden). In der 
Vermeidungsbedingung 3 dagegen handelte es 
sich um eine freiwillige oder halbfreiwillige Be- 
seitigung des aversiven Reizes. Die objektive 
Reizintensitat war in alien Bedingungen gleich. 
Dennoch wurden erwartungsgemaB die elektri- 
schen Schlage in der Vermeidungsbedingung als 
wesentlich unangenehmer eingestuft als in den 
beiden anderen Bedingungen. Weitere einschla- 
gige Experimente werden von Bem (1972) refe- 
riert. 

5.432 Selbstwahmehmung und Zuganglichkeit 
Spater wurde die Selbstwahrnehmungstheorie 
durch Fazio (1987) prazisiert. Dabei spielt wie- 
der einmal die Zuganglichkeit von Gedachtnisin- 
halten die entscheidende Rolle. Bei Bem (1967, 
1972) heiBt es etwas vage: Wenn die «inneren 
Reize schwach, mehrdeutig oder nicht interpre- 
tierbar» sind, ist man bei der Selbstwahrneh- 
mung in derselben Position wie bei der Fremd- 
wahmehmung. Aus aktueller Sicht sind die «in- 
neren Reize» Gedachtnisinhalte, die schwer oder 
leicht abrufbar sein konnen. Die schlecht zu- 
ganglichen Inhalte kann man mit Bems schwa- 
chen Reizen gleichsetzen. 

Bei starken Inhalten (z. B. bei starken Einstel- 
lungen) ist also kein Selbstwahrnehmungspro- 
zeB (SchluBfolgerungen aus dem eigenen Ver- 
halten und dessen Kontext) notwendig. Sie wer- 
den ganz automatisch und miihelos bewuBt (vgl. 
Abschnitt 4.247 iiber die Theorie von Fazio, 
1986). Nur sehr schwache oder fehlende Inhalte 
(Pseudoeinstellungen) miissen durch Selbst- 
wahrnehmungsprozesse erschlossen werden. 
Wann und warum sollte man aber diese Miihe 
auf sich nehmen? Die Antwort auf diese Frage 
■ mit der sich Bem nicht auseinandergesetzt 
hat - lautet: Selbstwahmehmungsprozesse sind 
notwendig, wenn man eine Einstellung braucht, 
aber keine hat. Einstellungen haben u. a. die 



3 Genau genommen handelt es sich hier um eine Fluchtbe- 
dingung, denn der aversive Reiz kann nicht vollig vermie- 
den, sondem erst nach seinem Auftreten beseitigt werden. 



Funktion, gewisse Vorentscheidungen beziig- 
lich des Verhaltens zu treffen. Wenn man z. B. 
eine eindeutige (positive oder negative) Einstel- 
lung zu Person X hat, dann muB man in verschie- 
denen Situationen nicht erst lang iiberlegen, ob 
man X vermeiden oder mit ihr Kontakt aufneh- 
men soli. Wenn die Moglichkeit der Interaktion 
mit einem Einstellungsobjekt besteht, ist es niitz- 
lich, eine klare Einstellung zu diesem Objekt zu 
haben. Eine ambivalente Einstellung dagegen 
erzeugt innere Konflikte und wirkt lahmend. Im 
Sinn dieser Hypothese haben White und Ge- 
rard (1981) nachgewiesen, daB die Einstellung 
der Vpn zu einer von ihnen gewahlten Alterna- 
tive (einer von zwei Aufgaben) um so positiver 
war, je naher der Zeitpunkt der Interaktion mit 
dem Einstellungsobjekt (Durchfiihrung der Auf- 
gabe) heranruckte. 

Eine Einstellung ist auch niitzlich, wenn man 
liber das Einstellungsobjekt sprechen oder urtei- 
len soli. Fazio, Lenn und Effrein ( 1984) iiber- 
priiften die Hypothese, daB Einstellungen (durch 
Selbstwahmehmungsprozesse) gebildet werden, 
wenn noch keine Einstellung vorhanden ist, und 
die Vp in Kiirze liber das Einstellungsobjekt 
sprechen soli (Experiment 1), oder mit dem 
Einstellungsobjekt interagieren soli (Experi- 
ment 2). 

Die Einstellungsobjekte waren 5 neuartige 
Denkaufgaben (zu denen also noch keine Ein- 
stellungen vorhanden sein konnten). Die Vpn 
sollten sich zunachst 15 Minuten lang mit den 
Aufgaben vertraut machen. AnschlieBend muB- 
ten die Vpn in einer Versuchsbedingung (Ein- 
stellungserzeugung) ihre Einstellungen zu den 
5 Aufgaben auf Skalen (von -5 bis +5) ange- 
ben. Dadurch wurden sie gezwungen, iiber die 
Einstellungsobjekte (und ihre Erfahrungen mit 
diesen) nachzudenken und Einstellungen zu ent- 
wickeln. 

In den anderen Versuchsbedingungen erhielten 
die Vpn entweder einen indirekten Hinweis auf 
die Niitzlichkeit einer Einstellung oder sie erhiel- 
ten keinen solchen Hinweis. In Experiment 1 
war dieser Hinweis die Ankiindigung, daB ein 
Psychologe an den Meinungen der Vp iiber die 
Aufgaben interessiert sei, und anschlieBend mit 
ihr dariiber sprechen mochte. In Experiment 2 
war es die Ankiindigung, daB sich die Vp an- 
schlieBend 10 Minuten lang mit Aufgaben von 
einem Typ beschaftigen soil, und daB sie selbst 
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entscheiden muB, welcher Aufgabentyp das sein 
soli. 

Kurz danach muBten die Vpn ihre Einstellungen 
zu den 5 Denkaufgaben und auch zu sogenannten 
«Fiillaufgaben» angeben. Diese Fullitems waren 
Fabyrinthe und Kreuzwortratsel, also bekannte 
Aufgabentypen, von denen man annehmen 
konnte, daB die Vpn bereits Einstellungen zu 
ihnen hatten. Bei dieser abschlieBenden Einstel- 
lungserhebung wurde die bereits in Abschnitt 
4.247 beschriebene Reaktionszeitmethode ver- 
wendet. Die Vpn muBten Fragen wie «Kreuz- 
wortratsel: interessant?» so schnell wie moglich 
durch Drucken eines Ja- oder Neinknopfs beant- 
worten. Solche Reaktionen sind um so schneller, 
je starker eine Einstellung ist. 

Die abhangige Variable in den beiden Experi- 
menten war die Reaktionszeitdifferenz zwischen 
den Fiillaufgaben (mit bereits vorhandenen Ein- 
stellungen) und den neuartigen Aufgaben (mit 
neuen oder keinen Einstellungen). Die von den 
Ergebnissen bestatigte Voraussage lautete: 
Durch den Hinweis werden genauso wie durch 
das Ankreuzen von Einstellungsskalen Selbst- 
wahmehmungsprozesse mit dem Zweck der Ein- 
stellungsbildung angeregt. Ohne Zwang zur Ein- 
stellungsbildung (Ratingskalen) und ohne Nut- 
zen der Einstellungsbildung (Hinweis) finden 
jedoch keine Selbstwahrnehmungsprozesse 
statt, und es werden keine Einstellungen entwik- 
kelt. Daher sollten in den Bedingungen Einstel- 
lungserzeugung (Ratingskalen) und Hinweis die 
Reaktionszeiten kiirzer sein als in der Bedingung 
ohne Hinweis (weil die Vpn in dieser Bedingung 
erst jetzt iiber ihre Einstellungen nachzudenken 
beginnen). 

Wie die Ergebnisse in Tabelle 59 (aus Fazio, 
1987) zeigen, waren die Reaktionszeiten sowohl 
in der Erzeugungsbedingung als auch in der 
Hinweisbedingung bei den neuen Einstellungen 
sogar etwas kiirzer als bei den alten Einstellun- 



Tabelle 59 





Experiment 1 


Experiment 2 


Erzeugung 


0,21 


0,50 


Hinweis 


0,64 


0,22 


kein Hinweis 


-1,04 


-0,60 


Differenz der 


Reaktionszeiten 


bei Fullitems und 



Denkaufgaben. Positive Zahlen bedeuten schnellere 
Reaktionen bei Denkaufgaben. 



gen. Offenbar wurden in beiden Bedingungen 
mit Hilfe von Selbstwahrnehmungsprozessen 
gut zugangliche Einstellungen entwickelt. In der 
Bedingung ohne Hinweis dagegen waren die 
Reaktionszeiten bei den Denkaufgaben wesent- 
lich langer als bei den alten Einstellungsobjek- 
ten. 

Diese Uberlegungen und Ergebnisse prazisieren 
nicht nur die Selbstwahmehmungstheorie, son- 
dem sie schranken auch ihren Giiltigkeitsbereich 
ein. Selbstwahrnehmungsprozesse finden nur 
bei schwachen oder fehlenden Einstellungen 
statt, aber auch in diesen Fallen nur dann, wenn 
eine entsprechende Motivation vorhanden ist 
(Nutzlichkeit der Einstellung). Durch Selbst- 
wahmehmungsprozesse konnen jedoch durch- 
aus starke Einstellungen entstehen (vor allem 
nach ausfiihrlicher Selbstwahrnehmung). Wei- 
tere Einschrankungen der Selbstwahmehmungs- 
theorie werden im nachsten Abschnitt bespro- 
chen. 

5.433 Eine Alternative zur Dissonanztheorie? 
Entscheidungsfreiheit und unzureichende auBere 
Rechtfertigung fur ein bestimmtes Verhalten 
sind wichtige Variablen bei der Selbstwahmeh- 
mung. Dieselben Variablen spielen auch eine 
zentrale und ganz ahnliche Rolle in der Disso- 
nanztheorie (vgl. Abschnitte 1.243, 2.14, 4.46, 
5.314 und 5.41). Daher konnen bisher nur dis- 
sonanztheoretisch erfaBbare Phanomene auch 
mit Hilfe der Selbstwahmehmungstheorie er- 
klart werden (Bem, 1967). 

Betrachten wir als Beispiel das bekannte Experi- 
ment von Festinger und Carlsmith (1959) 
(vgl. Abschnitt 1.243). In einer Versuchsbedin- 
gung sollten die Vpn auf Ersuchen des VI einem 
Kollegen eine sehr langweilige Aufgabe als in- 
teressant darstellen und wurden dafiir mangel- 
haft belohnt (1 Dollar). In einer zweiten Bedin- 
gung sollte das gleiche einstellungsdiskrepante 
und daher dissonanzerzeugende Verhalten fur 
eine hohe Belohnung (20 Dollar) ausgefuhrt 
werden. AnschlieBend wurden die Einstellungen 
der Vpn zu der langweiligen Tatigkeit gemessen. 
Die Vpn der 1-Dollar-Bedingung zeigten eine 
viel positivere Einstellung als die der 20-Dollar- 
Bedingung. 

Die dissonanztheoretische Erklarung der Ergeb- 
nisse ist bekannt: Durch die unzureichende Be- 
lohnung entsteht in der 1-Dollar-Bedingung be- 
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sonders starke Dissonanz. Diese wird durch Ein- 
stellungsanderung (Anpassung der Einstellung 
an das Verhalten) reduziert. In der 20-Dollar- 
Bedingung entsteht vergleichsweise geringe 
Dissonanz, weil das einstellungsdiskrepante 
Verhalten durch auBere Anreize weitgehend ge- 
rechtfertigt wurde. Eine so geringe Dissonanz ist 
nicht sehr unangenehm, daher bleibt die negative 
Einstellung unverandert. 

Die Selbstwahrnehmungstheorie gibt folgende 
Erklarung: Die Vpn in der 1-Dollar-Bedingung 
stellen fest, daB sie ein bestimmtes Verhalten 
ohne massiven auBeren Druck und ohne Aus- 
sicht auf eine angemessene Belohnung ausge- 
fiihrt haben. Daraus schlieBen sie auf zurei- 
chende innere Griinde fur dieses Verhalten («ich 
habe die Aufgabe als interessant angepriesen, 
weil das meine tatsachliche Meinung ist»). In der 
20-Dollar-Bedingung ist der groBe auBere An- 
reiz eine hinlangliche Erklarung des eigenen 
Verhaltens. 

Da bei diesem Experiment und in vielen anderen 
Fallen Dissonanztheorie und Selbstwahrneh- 
mungstheorie zu den selben Voraussagen gelan- 
gen, scheint es vorerst Geschmackssache zu 
sein, welche der beiden Theorien man bevor- 
zugt. Ein Vorzug der Selbstwahmehmungstheo- 
rie besteht darin, daB sie noch einfacher ist als 
die Dissonanztheorie. Wahrend die Dissonanz- 
theorie motivationsbedingte kognitive Prozesse 
annimmt, postuliert die Selbstwahmehmungs- 
theorie nur kognitive Prozesse. Je nachdem, ob 
man eher zu einem rationalen oder irrationalen 
Menschenbild neigt, wird man die intervenieren- 
den Prozesse der Selbstwahrnehmungstheorie 
(Informationsverarbeitung) oder diejenigen der 
Dissonanztheorie (Rationahsierungen aufgrund 
eines Spannungszustandes) sympathischer fin- 
den. 

Bem betrachtete zunachst die Ergebnisse der 
«Simulationsexperimente» (z. B. Bem, 1967; 
Alexander und Knight, 1971) als Bestatigung 
seiner Selbstwahmehmungstheorie und als er- 
folgreichen Angriff auf die Dissonanztheorie. 
Von der zentralen These ausgehend, daB Selbst- 
und Fremdwahrnehmung grundsatzlich ahnlich 
funktionieren, nimmt Bem an, daB Beobachter 
die Einstellungen von Vpn in Dissonanzexperi- 
menten richtig einschatzen. Vpn erhielten kurze 
Beschreibungen der einzelnen Versuchsbedin- 
gungen des oben beschriebenen Festinger- 



CARLSMITH-Experiments und sollten daraufbin 
die Einstellung der beschriebenen Stimulusper- 
sonen in den verschiedenen Versuchsbedingun- 
gen schatzen. Die Ergebnisse dieses Simula- 
tionsexperiments stimmten recht gut mit denen 
von Festinger und Carlsmith uberein. 

DaB externe Beobachter (die ja selbst keine Dis- 
sonanz erleben) die Einstellung von Vpn in Dis- 
sonanzexperimenten richtig beurteilen, kann 
dissonanztheoretisch nicht erklart werden. An- 
dererseits lassen die Simulationsexperimente 
nicht unbedingt den SchluB zu, daB auch die 
beobachteten Vpn selbst keine dissonanzbeding- 
ten Spannungen empfinden und diese reduzie- 
ren, sondern ausschlieBlich aus der Beobachtung 
des eigenen Verhaltens auf ihre Einstellungen 
schlieBen. 

Simulationsexperimente ermoglichen also nicht 
die Entscheidung zwischen Dissonanz- und 
Selbstwahrnehmungstheorie. Erst neuere Unter- 
suchungen - vor allem die Experimente von 
Cooper, Zanna und deren Mitarbeitern - konn- 
ten hier Klarheit schaffen (s. Zanna und Coo- 
per, 1976). Der Hauptunterschied zwischen 
Selbstwahrnehmungstheorie und Dissonanz- 
theorie besteht darin, daB die Selbstwahrneh- 
mungstheorie von «kiihler» Informationsverar- 
beitung spricht, wahrend fur die Dissonanztheo- 
rie Erregungsprozesse und Erregungsabbau im 
Mittelpunkt stehen. 

Zanna und Cooper (1974) gingen von folgen- 
der Uberlegung aus: Wenn einstellungsdiskre- 
pantes Verhalten Dissonanz erzeugt, wenn fer- 
ner Dissonanz ein Erregungszustand ist, und 
wenn schlieBlich die Einstellungsanderung nach 
einem einstellungsdiskrepanten Verhalten der 
Reduktion dieser Erregung dient, dann muBte 
durch die Fehlattribution der dissonanzbeding- 
ten Aktivierung an eine externe Ursache die 
Einstellungsanderung iiberflussig werden. 
Wenn andererseits die Einstellungsanderung 
bloB auf Informationsverarbeitung zuriickgeht, 
dann ware der Versuch einer Fehlattribution ge- 
genstands- und wirkungslos. 

Die Vpn von Zanna und Cooper (1974) erhiel- 
ten Placebo-Kapseln, bevor sie einen einstel- 
lungsdiskrepanten Aufsatz schreiben sollten. 
Die Kapseln wurden unter dem Vorwand ver- 
teilt, daB sie fiir ein anschlieBendes Experiment 
notwendig waren (in dem sich Wirkungen des 
Medikaments auf das Kurzzeitgedachtnis zeigen 
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sollten). Da es angeblich etwa eine halbe Stunde 
dauert, bis das Medikament voll wirksam ist, 
wurden die Vpn ersucht, in der Zwischenzeit an 
einem Experiment iiber Einstellungen teilzuneh- 
men. Einer Gruppe von Vpn wurde mitgeteilt, 
daB die Kapseln als Nebenwirkung Spannungs- 
zustande hervorrufen. Bei einer zweiten Gruppe 
wurden keinerlei Nebenwirkungen erwahnt, und 
der dritten Gruppe teilte man mit, daB das Medi- 
kament entspannt. 

Nachdem die Vpn den einstellungsdiskrepanten 
Aufsatz geschrieben hatten (Argumente gegen 
uneingeschrankte Redefreiheit an der Universi- 
tat), zeigten sich bei der zweiten Gruppe («keine 
Nebenwirkungen») Einstellungsanderungen im 
iiblichen AusmaB und in Richtung der im Auf- 
satz befurworteten Position. Bei der ersten 
Gruppe (Fehlattribution der dissonanzbedingten 
Erregung an die Kapsel) traten praktisch keine 
Einstellungsanderungen auf, und bei der dritten 
Gruppe («entspannendes Medikament») waren 
die Einstellungsanderungen wesentlich groBer 
als in der zweiten Gruppe. Da das Medikament 
angeblich eine entspannende Wirkung hatte, 
wurde die vorhandene Dissonanz vermutlich als 
besonders stark wahrgenommen. 

Ahnlich zeigten Drachman und Worchel 
(1976), daB durch die Fehlattribution der Disso- 
nanz an aufregende Bilder die Dissonanzeffekte 
reduziert werden konnen. Wahrend die Vpn ei- 
nen einstellungsdiskrepanten Aufsatz schrieben, 
befanden sich an der Wand vor ihnen Fotos von 
nackten Madchen (Bedingung positiv-erre- 
gend), von Unfallopfern, Operationen usw. (Be- 
dingung negativ-erregend), oder von Wohnrau- 
men (Bedingung nicht erregend). Die resultie- 
renden Einstellungsanderungen waren in beiden 
Erregungsbedingungen geringer als in der neu- 
tralen Bedingung. 

Es ist allerdings umstritten, ob jede Quelle von 
Erregung geeignet ist, eine Fehlattribution der 
Dissonanz zu ermoglichen. Higgins, Rhode- 
walt und Zanna (1979) behaupten aufgrund 
ihrer Ergebnisse, daB weniger die Erregung als 



solche, sondem vielmehr die aversive Qualitat 
der dissonanzbedingten Spannung die Motiva- 
tion zur Dissonanzreduktion ist und daB daher 
nur solche Reize eine Fehlattribution der Disso- 
nanz erlauben, die eine unangenehme Aktivie- 
rung bewirken. 

In den soeben referierten Experimenten wurde 
nachgewiesen, daB Dissonanz ein Zustand er- 
hohter Aktivierung ist. Ware das nicht der Fall, 
hatte eine Fehlattribution keinerlei Wirkung ha- 
ben konnen. Cooper, Zanna und Taves (1978) 
wiesen auBerdem nach, daB erhohte Aktivierung 
eine notwendige Bedingung fur das Auftreten 
von Dissonanzeffekten ist. (Eine andere notwen- 
dige Bedingung ist Entscheidungsfreiheit. In al- 
ien in diesem Abschnitt referierten Experimen- 
ten traten die berichteten Ergebnisse nur dann 
auf, wenn die Vpn Wahlfreiheit hatten, das ein- 
stellungsdiskrepante Verhalten auszufiihren 
oder nicht auszufiihren.) 

Im Experiment von Cooper, Zanna und Taves 
wurde alien Vpn mitgeteilt, daB sie im unmittel- 
bar vorhergehenden Experiment eine Placebo- 
pille erhalten hatten. In Wahrheit erhielt jedoch 
eine Gruppe Phenobarbitol (ein beruhigendes 
Medikament), die zweite Gruppe tatsachlich 
Placebopillen, und die dritte Gruppe Ampheta- 
min (ein aktivierendes Medikament), bevor die 
Vpn den einstellungsdiskrepanten Aufsatz (Ar- 
gumente fur die Straffreiheit von President Ni- 
xon) schreiben sollten. Die in Tabelle 60 wieder- 
gegebenen Ergebnisse zeigen deutlich, daB mit 
zunehmender (medikamentos bewirkter) Akti- 
vierung die Einstellung zu der im Aufsatz vertre- 
tenen Position immer positiver wird, und - vor 
allem - daB der iibliche Dissonanzeffekt nicht 
auftritt, wenn eine erhohte Aktivierung durch 
Phenobarbitol verhindert wurde (die Einstellun- 
gen in der Bedingung «Phenobarbitol und Ent- 
scheidungsfreiheit» unterschieden sich nicht von 
den Einstellungen in der Phenobarbitolgruppe 
ohne Entscheidungsfreiheit). 

Diese und andere Experimente (s. Zanna und 
Cooper, 1976) haben gezeigt, daB - in Uberein- 



Tabelle 60 





Phenobarbitol 


Placebo 


Amphetamin 


Entscheidungsfreiheit 


8,6 


14,7 


20,2 


keine Entscheidungsfreiheit 


8,0 


8,3 


13,9 



GroBere Zahlen bedeuten eine positivere Einstellung zu der im Aufsatz vertretenen Position. 
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stimmung mit der Dissonanztheorie - einstel- 
lungsdiskrepantes Verhalten erhohte Aktivie- 
rung bewirkt und daB die anschlieBende Einstel- 
lungsanderung von dieser erhohten Aktivierung 
verursacht wird. Damit ist jedoch noch keines- 
wegs gesagt, daB die Selbstwahmehmungstheo- 
rie generell falsch ist. Im nachsten Abschnitt 
wird ein wichtiges Anwendungsgebiet der 
Selbstwahmehmungstheorie besprochen, nam- 
lich die intrinsische Motivation. Aber sogar in 
bezug auf einstellungsdiskrepantes Verhalten 
muB die Selbstwahmehmungstheorie nicht vol- 
lig falsch sein. 

Fazio, Zanna und Cooper (1977) wiesen dar- 
auf hin, daB der Terminus «einstellungsdiskre- 
pantes Verhalten» bisher nicht exakt definiert 
wurde. Es blieb der vorwissenschaftlichen Intui- 
tion jedes Forschers iiberlassen, zu entscheiden, 
welches Verhalten einstellungsdiskrepant ist und 
welches nicht. Mit Hilfe von Begriffen, die von 
Sherif und dessen Mitarbeitern eingefuhrt wur- 
den (z. B. Sherif und Hovland, 1961), schla- 
gen die Autoren eine prazisere Neudefinition 
vor. 

Sherif unterteilte das gesamte Einstellungskon- 
tinuum in mehrere Abschnitte (vgl. das in Abbil- 
dung 133 dargestellte Beispiel). Fiir jede Person 
gibt es (beziiglich eines konkreten Einstellungs- 
objekts) eine Position auf dem Einstellungskon- 
tinuum, die sie am meisten bevorzugt (und die 
genau ihrer Einstellung entspricht). In der Regel 
sind jedoch die der bevorzugten Position benach- 
barten Positionen ebenfalls akzeptabel. Die Ge- 
samtheit der (noch) akzeptablen Positionen 
nennt Sherif den Zustimmungsbereich. Alle Po- 
sitionen auBerhalb davon werden abgelehnt und 
bilden den Ablehnungsbereich. 

Fazio et al. (1977) bezeichnen ausschlieBlich 



solche Handlungen als einstellungsdiskrepant, 
die einer Position im Ablehnungsbereich ent- 
sprechen. Handelt man dagegen im Sinne einer 
Position, die im Zustimmungsbereich liegt, dann 
sprechen die Autoren von einstellungskongruen- 
tem Verhalten (auch wenn dieses Verhalten von 
der am meisten bevorzugten Position ab- 
weicht). 

Die Autoren lieBen ihre Vpn Aufsatze schreiben, 
in denen bestimmte politische Standpunkte be- 
griindet werden sollten (z. B. extremer Fiberalis- 
mus). Jeder Vp wurde vom VI nahegelegt, wel- 
chen Standpunkt sie befiirworten sollte. In kei- 
nem Fall handelte es sich um die bevorzugte 
Position der Vp. Die Halfte der Vpn sollte eine 
Position innerhalb ihres Zustimmungsbereichs 
vertreten, die andere Halfte eine Position inner- 
halb des Ablehnungsbereichs. Ferner war fiir 
einen Teil der Vpn dadurch die Moglichkeit 
einer Fehlattribution gegeben, daB sie den Auf- 
satz in einer sehr engen Versuchskabine schrie- 
ben; auBerdem wurde noch ihre Aufmerksamkeit 
auf die Kabine als mogliche Erregungsursache 
gelenkt, indem sie gefragt wurden, wie ent- 
spannt oder nervos sie sich in der Kabine fiihlten 
usw. 

Das Hauptergebnis war, daB die Fehlattribution 
nur bei jenen Vpn wirksam war, die in ihrem 
Aufsatz eine Position im Ablehnungsbereich be- 
fiirworteten, nicht aber bei Vpn, die eine Posi- 
tion im Zustimmungsbereich vertraten. Die be- 
engende Kabine reduzierte also nur dann die 
Annaherung der Einstellung an das Verhalten, 
wenn es sich um ein einstellungsdiskrepantes 
Verhalten im Sinn der Neudefinition von Fazio 
et al. handelte. Mit anderen Worten (und etwas 
vereinfacht): Ein Verhalten, das von der eigenen 
Einstellung relativ wenig abweicht, verursacht 
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keine Aufregung. In diesem Fall erfolgt die 
Annaherung der Einstellung an das Verhalten 
auf die von der Selbstwahrnehmungstheorie be- 
schriebenen Weise. Nur wenn die Diskrepanz 
zwischen Einstellung und Verhalten sehr groB 
ist, ist die Dissonanztheorie das adaquate Erkla- 
rungsmodell. 

5.434 Intrinsische Motivation 
Starke Argumente zugunsten der Selbstwahr- 
nehmungstheorie stellen die Experimente zur 
«Uberrechtfertigung» (over-justification) dar. 
Aus der Theorie von Bem - nicht aber aus der 
Dissonanztheorie - kann man die Hypothese 
ableiten, daB Verhaltensweisen, die den eigenen 
Einstellungen entsprechen (also konsonant sind) 
und auBerdem groBziigig belohnt werden, die 
Einstellungen schwachen. In diesem Fall kann 
die Selbstwahmehmung zu dem SchluB fiihren, 
daB die Handlung hauptsachlich durch auBere 
Anreize motiviert war und daB die entsprechende 
Einstellung (die innere Ursache) nicht sehr inten- 
siv ist. 

Kiesler und Sakumura (1966) lieBen (unter 
dem Vorwand einer Untersuchung regionaler 
Dialekte) ihre Vpn einen einstellungskonso- 
nanten Text verlesen (iiber Herabsetzung des 
Mindestalters fur Wahler). In einer Versuchs- 
bedingung wurde dafiir 1 Dollar geboten, in 
einer zweiten Bedingung 5 Dollar. Anschlie- 
Bend erfolgte eine Mitteilung, die gegen die 
Herabsetzung des Mindestalters gerichtet war. 
Die Vpn der 5-Dollar-Bedingung wurden von 
diesem Angriff auf ihre Einstellungen starker 
beeinfluBt als diejenigen der 1-Dollar-Bedin- 
gung. 

DaB eine «Uberrechtfertigung» durch auBere 
Anreize zu einer Abwertung fiihren kann (nicht 
muB), zeigen auch die zahlreichen Untersuchun- 
gen zur intrinsischen Motivation (vgl. Condry, 
1977; Deci, 1975; M. Ross, 1976). Die Unter- 
scheidung zwischen intrinsischer und extrinsi- 
scher Motivation entspricht - ahnlich wie Kru- 
GLANSKIS Unterscheidung zwischen endogenen 
und exogenen Attributionen - dem Unterschied 
zwischen Zweck und Mittel; Ein Verhalten wird 
als intrinsisch motiviert bezeichnet, wenn es um 
seiner selbst willen durchgefiihrt wird (z. B. weil 
es angenehm oder interessant ist). Ein Verhalten 
wird als extrinsisch motiviert bezeichnet, wenn 
es aus verhaltensexternen Griinden durchgefiihrt 



wird (z. B. um Belohnungen zu erhalten oder 
Bestrafungen zu vermeiden). 

Es handelt sich also nicht um objektive, sondem 
um subjektive Motivationsunterschiede. Es 
kommt darauf an, ob jemand sein Verhalten 
vorwiegend auf interne bzw. endogene Ursachen 
zuriickfiihrt (intrinsische Motivation) oder ex- 
teme bzw. exogene Ursachen (extrinsische Mo- 
tivation). 

Oft wird betont (z. B. von padagogischer Seite), 
daB intrinsisch motiviertes Verhalten wiin- 
schenswerter ist als extrinsisch motiviertes. 
Diese Priiferenz wird u. a. damit begriindet, daB 
intrinsisch motiviertes Verhalten (per definitio- 
nem) angenehmer ist als extrinsisch motiviertes 
Verhalten. AuBerdem wird postuliert, daB intrin- 
sisch motiviertes Verhalten besonders dauerhaft 
(extinktionsresistent) ist, daB es keiner auBeren 
Anreize bedarf, sondern Selbstzweck ist. 

Die meisten Experimente zur intrinsischen Moti- 
vation dienten der Uberpriifung der Hypothese, 
daB intrinsische Motivation durch externe Be- 
lohnungen «untergraben» werden kann. In zahl- 
reichen Untersuchungen wurde diese «Untergra- 
bungshypothese» bestatigt (z. B. Calder und 
Staw, 1975; Deci, 1971, 1972; Kruglanski, 
Friedman und Zeevi, 1971; Lepper, Greene 
und Nisbett, 1973). In diesen Experimenten 
wird den Vpn eine Belohnung filr die Durchfilh- 
rung von interessanten Verhaltensweisen (wie 
die Beschaftigung mit Spielen oder Puzzles, 
Musik horen, zeichnen usw.) angeboten. An- 
schlieBend wird das intrinsische Interesse filr die 
Tatigkeit gemessen. Dabei zeigt sich im Ver- 
gleich zu einer Kontrollgruppe ohne Belohnung, 
daB die intrinsische Motivation abgeschwacht 
wurde. Diese Untergrabung laBt sich meistens 
sowohl auf der Verhaltensebene nachweisen (die 
freiwillig und ohne Belohnung mit der entspre- 
chenden Tatigkeit zugebrachte Zeit ist kilrzer) 
als auch auf der Einstellungsebene (Bewertun- 
gen und Beurteilungen der Tatigkeit sind weni- 
ger positiv). Der Effekt tritt bei Kindem und bei 
erwachsenen Vpn auf und ist auch nach einigen 
Wochen noch feststellbar (z. B. Lepper und 
Greene, 1975; M. Ross, 1975). 

Die Erklarung des Effekts im Rahmen der 
Selbstwahrnehmungstheorie ist einfach. So- 
lange man eine Tatigkeit ohne Zwang und ohne 
auBere Rechtfertigung (Belohnung) durchfiihrt, 
«schlieBt» man daraus, daB man eine positive 
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Einstellung zu dieser Tatigkeit hat. Sobald je- 
doch auBere Grunde - etwa in Form von Beloh- 
nungen - hinzukommen, ist die Situation weni- 
ger eindeutig. Jetzt sind interne und exteme 
Ursachen plausibel, und je mehr man das Ver- 
halten auf externe Ursachen zuruckfiihrt, desto 
weniger Gewicht wird internen Ursachen beige- 
messen. Diese Erklarung ist ein Spezialfall des 
Abschwachungsprinzips (im Sinn von Deci, 
1975): Nur wenn keine externen Ursachen er- 
kennbar sind, wird auf interne Ursachen attri- 
buiert. 

Von Gegnern der Lernpsychologie werden diese 
Ergebnisse manchmal in dem Sinn iiberinterpre- 
tiert, daB durch «mechanische» Belohnungen 
jedes «echte» Interesse untergraben wird. Folge- 
rungen dieser Art sind auf keinen Fall gerechtfer- 
tigt. Viele Untersuchungen wurden der Frage 
gewidmet, unter welchen Bedingungen Beloh- 
nungen die intrinsische Motivation untergraben 
und wann nicht. Das Kovariationsprinzip von 
Kelley gibt zusammen mit der Auffalligkeits- 
hypothese eine generelle Antwort auf diese 
Frage: Ein Verhalten wird auf externe Ursachen 
zuriickgefuhrt, wenn diese systematisch, deut- 
lich erkennbar und auffallig mit dem Verhalten 
kovariieren. 

Daher haben unerwartete Belohnungen (im Ge- 
gensatz zu angekiindigten und erwarteten Beloh- 
nungen) keine abschwachende Wirkung auf die 
intrinsische Motivation (Lepper, Greene und 
Nisbett, 1973), denn in diesem Fall kann die 
Tatigkeit wahrend ihrer Durchfiihrung nicht mit 
der Belohnung in Zusammenhang gebracht wer- 
den. Ferner wird durch einen wahrend der Tatig- 
keit vorhandenen, deutlich sichtbaren und auf- 
falligen Verstarker die intrinsische Motivation in 
hoherem AusmaB reduziert als durch einen nicht 
anwesenden, unauffalligen Verstarker (M. 
Ross, 1975). 

Wichtig ist auch die Art der Verstarker. Deci 
zeigte wiederholt (vgl. Deci, 1975), daB verbale 
Verstarker (wie Fob oder Zustimmung) die in- 
trinsische Motivation sogar fordern konnen. Fob 
unterscheidet sich nach Deci dadurch von ande- 
ren Verstarkem (wie etwa Geld oder Ge- 
schenke), daB es Information iiber die Begabung 
enthalt. Eine durch Fob verstarkte Vp kann ihr 
Verhalten auf interne Ursachen (Fahigkeit) zu- 
riickfiihren. 

Von entscheidender Bedeutung ist die simple. 



aber wesentliche Tatsache, daB intrinsische Mo- 
tivation iiberhaupt erst vorhanden sein muB, 
damit sie untergraben werden kann. Im Experi- 
ment von Calder und Staw (1975) wurde zwar 
durch Geld das Interesse an einer intrinsisch 
motivierten Aufgabe (Bilder-Puzzle) vermin- 
dert, aber das Interesse an einer langweiligen 
Aufgabe (Puzzle aus leeren, weiBen Teilen) er- 
hoht (s. Abbildung 134). 
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Wie in der Forschung zur Dissonanztheorie 
scheint auch bei der intrinsischen Motivation die 
Entscheidungsfreiheit eine wichtige Rolle zu 
spielen. Folger, Rosenfield und Hays (1978) 
variierten sowohl das AusmaB der Belohnung als 
auch die Entscheidungsfreiheit der Vpn. Die 
Tatigkeit war ein Wortspiel mit Buchstabenwiir- 
feln. Es gab vier Versuchsbedingungen. Eine 
Halfte der Vpn hatte Entscheidungsfreiheit (es 
wurde den Vpn explizit freigestellt, ob sie an 
dem Experiment teilnehmen wollten oder nicht), 
die andere Halfte nicht. Jede dieser zwei Grup- 
pen wurde nochmals unterteilt in eine Gruppe 
mit geringer Belohnung und eine Gruppe mit 
hoher Belohnung. Nachdem jede Vp 15 Minuten 
mit dem Wortspiel zugebracht und einen Frage- 
bogen ausgefiillt hatte, war das Experiment an- 
geblich zu Ende. Unter einem Vorwand (der VI 
hatte ein Formular vergessen, das er holen 
muBte) wurden die Vpn im Versuchsraum allein 
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gelassen, wobei sie beobachtet wurden. Die 
Zeit, die sie nun - ohne Aufforderung und ohne 
weitere Belohnung - mit dem Wortspiel zu- 
brachten, war ein MaB der intrinsischen Motiva- 
tion. 

In den Bedingungen mit Entscheidungsfreiheit 
trat der bekannte Untergrabungseffekt auf: Die 
Vpn, die eine hohe Belohnung erhalten hatten, 
zeigten weniger Interesse an dem Wortspiel als 
die Vpn mit der geringen Belohnung (die mit 
dem Spiel verbrachte Zeit war kiirzer). In den 
Bedingungen ohne Entscheidungsfreiheit waren 
die Ergebnisse genau umgekehrt: Die groBere 
Belohnung bewirkte mehr Interesse. Die Ergeb- 
nisse auf der Einstellungsebene (Fragebogenda- 
ten) waren analog. Wenn man gezwungen ist, 
eine Tatigkeit durchzufuhren, wird diese offen- 
bar durch groBzugige Verstarkung attraktiver. 
Bei einer freiwillig durchgefuhrten interessanten 
Tatigkeit verhalt es sich umgekehrt. 

Die Verwendung von Verstarkem ist also kei- 
neswegs so gefahrlich, wie von Gegnem einer 
«mechanistischen Lerntheorie» oft behauptet 
wird. Bei einer langweiligen oder ungeliebten 
Tatigkeit konnen Verstarker nur niitzlich sein. In 
diesem Fall steigern sie das Interesse an der 
Tatigkeit. Ebenso wirken Verstarker positiv, 
wenn es sich um Tatigkeiten ohne Wahlfreiheit 
handelt (die durchgefiihrt werden miissen). 
SchlieBlich sind noch die Art und die Vorgabe 
der Verstarker wichtig. Lob wirkt weniger unter- 
grabend als Geld. AuBerdem ist es bei einem 
intrinsisch motivierten Verhalten wahrschein- 
lich giinstig, wenn die Kovariation zwischen 
Verhalten und Verstarkern nicht sehr deutlich 
ist. Aus diesem Grund sind variable Verstarker- 
plane zu empfehlen. 

Aus der revidierten Selbstwahrnehmungstheorie 
(Fazio, 1987, s. Abschnitt 5.432) laBt sich fol- 
gende Hypothese ableiten: Untergrabungsef- 
fekte treten vor allem bei schwachen oder inkon- 
sistenten Einstellungen auf. Bei starken Einstel- 
lungen und Motiven konnen sie nur dann erzielt 
werden, wenn die Einstellung bzw. das Motiv 
gerade nicht bewuBt ist (was aber bei starken 
Einstellungen nicht die Regel ist). Etliche Ergeb- 
nisse unterstiitzen diese Hypothesen (z. B. 
Chaiken und Baldwin, 1981; Wood, 1982). 
AuBer der Selbstwahrnehmungstheorie gibt es 
noch andere Erklarungen des Untergrabungsef- 
fekts. Die kognitive Bewertungstheorie (cogni- 



tive evaluation theory) von Deci (1975; Deci 
und Ryan, 1985) betont wie die Selbstwahrneh- 
mungstheorie die Wichtigkeit der Wahrneh- 
mung innerer Ursachen fur intrinsisch motivier- 
tes Verhalten. Dariiber hinaus wird aber eine 
zweite Bedingung angefiihrt: die Wahrnehmung 
von Kompetenz (Fahigkeit). Intrinsische Moti- 
vation beruht nach Deci auf zwei Komponenten: 
dem Bediirfnis nach Selbstbestimmung (innere 
Ursachen), und dem Bediirfnis, sich als fahig 
wahrzunehmen. Das Bediirfnis nach Selbstbe- 
stimmung ist das grundlegendere, weil es auf 
jeden Fall erfiillt sein muB, damit intrinsisch 
motiviertes Verhalten entstehen kann. Bei einer 
erzwungenen Tatigkeit niitzt die Wahrnehmung 
von Kompetenz nichts - die Tatigkeit ist trotz- 
dem extrinsisch motiviert. Verschiedene Ein- 
fluBfaktoren (z. B. unterschiedliche Arten von 
Lob und Belohnung) untergraben oder steigern 
die intrinsische Motivation in dem MaB, in dem 
sie die Wahrnehmung von Selbstbestimmung 
und/oder Kompetenz verhindern oder fordern. 
Ein ganz anderer Ansatz, der allerdings nicht die 
Untergrabung intrinsischer Motivation, sondern 
die Schwachung von Einstellungen durch Uber- 
rechtfertigung erklaren will, stammt von Crano 
und Sivacek (1984). Die Autoren nehmen an, 
daB die (erwartete) Belohnung eines einstel- 
lungskonsistenten Verhaltens (z. B. einen ein- 
stellungskonsistenten Aufsatz vorlesen) Unsi- 
cherheit und Ambivalenz hervorruft (incentive- 
aroused ambivalence). Einerseits freut man sich 
iiber die Belohnung. Andererseits fragt man 
sich, warum man eine Belohnung erhalt («wenn 
mein Standpunkt verniinftig und allgemein ak- 
zeptiert ist, warum werde ich dann fur das Ver- 
halten bezahlt?»). Dadurch entsteht eine vermin- 
derte Konsensusschatzung (man halt die eigene 
Einstellung fur weniger verbreitet als vor der 
Belohnung), und als Folge davon Unsicherheit 
und eine erhohte Bereitschaft zur Einstellungs- 
anderung. Vorlaufig andert sich die Einstellung 
aber noch nicht. Wenn jedoch neue Information 
(z. B. in Form einer Mitteilung) aufgenommen 
wird, die fur eine Einstellungsanderung spricht, 
dann wird die Einstellung mit groBer Wahr- 
scheinlichkeit geandert. Die Ergebnisse von 
Crano und Sivacek (1984), sowie von Crano, 
Gorenflo und Shackleford (1988) bestatigen 
diese Annahmen (einschlieBlich der verringerten 
Konsensusschatzung). 
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5.44 Unterschiede zwischen Fremd- und 
Selbstwahrnehmung 

Die von Bem postulierte Ahnlichkeit zwischen 
Fremd- und Selbstwahrnehmung besteht zwei- 
fellos. Dennoch gibt es auch systematische Un- 
terschiede zwischen diesen Prozessen. Bem 
selbst betont, daB die Selbstwahrnehmung bei 
intensiven und eindeutigen Reizen sowie bei 
extremen Einstellungen und Emotionen direkt, 
also ohne den Umweg iiber das Verhalten er- 
folgt. 

Dariiber hinaus betonen Jones und Nisbett 
(1971) noch andere Unterschiede. Den Kernge- 
danken ihrer Argumente bildet die Annahme, 
dafi bei der Beobachtung einer Stimulusperson 
deren Verhalten als «Figur» vor dem «Hinter- 
grund» der Situation wahrgenommen wird. Das 
Verhalten ist bei der Fremdwahrnehmung auffal- 
lender als situative Faktoren wie diskriminative 
Reize und Verhaltenskonsequenzen. Bei der 
Selbstwahrnehmung dagegen sind die genannten 
situativen Faktoren auffallender als das Verhal- 
ten selbst. Das eigene Verhalten wird meistens 
als situationsangepaBt und zielgerichtet aufge- 
faBt. 

Durch diese unterschiedlichen Aufmerksam- 
keitsverteilungen entstehen auch verschiedene 
Attributionen. Das eigene Verhalten wird vor- 
wiegend als situationsbedingt interpretiert (von 
diskriminativen Reizen abhangig und durch die 
antizipierten Konsequenzen verursacht). Das 
Verhalten beobachteter Stimuluspersonen dage- 
gen wird eher auf innere Faktoren (insbesondere 
auf fixe Personlichkeitsmerkmale) und weniger 
auf Situationsfaktoren zurtickgefuhrt. 

McArthur (1972) gab den Vpn einige Satze vor 
(«George ubersetzte den Satz falsch», «beim 
Tanzen stolperte Ralph iiber Jane’s FiiBe») und 
fragte nach den vermeintlichen Ursachen der 
beschriebenen Handlungen. Jede dieser Hand- 
lungen kann durch Situationsfaktoren («der Satz 
ist sehr schwierig»), durch Personlichkeitsfakto- 
ren («Georg ist ein schlechter Ubersetzer») oder 
auf beide Arten gleichzeitig erklart werden. 
Reine Personenattributionen waren wesentlich 
hauftger als situationsbezogene oder kombi- 
nierte Attributionen. 

In einer Untersuchung von Nisbett, Caputo, 
Legant und Marecek (1973) wurden Studen- 
ten gefragt, warum sie ihr Hauptfach gewahlt 



hatten und warum sie ihre Freundin schatzen. 
Ferner wurde jede Vp gefragt, aus welchen 
Griinden der beste Freund sein Hauptfach ge- 
wahlt hatte und seine Freundin liebt. Erwar- 
tungsgemaB wurde das eigene Verhalten in viel 
hoherem AusmaB auf Situationsfaktoren und 
weniger auf Personlichkeitsdispositionen zu- 
riickgefuhrt als das Verhalten des Freundes. 

In den genannten Untersuchungen wurde besta- 
tigt, daB Beobachter mehr zu Dispositionsattri- 
butionen neigen, wahrend die (beobachteten) 
handelnden Personen selbst ihr Verhalten eher 
auf Situationsfaktoren zuruckfiihren. In mehre- 
ren nachfolgenden Untersuchungen konnte auch 
die von Jones und Nisbett vorgeschlagene Er- 
klarung des Phanomens (durch unterschiedliche 
Aufmerksamkeitsrichtungen) bestatigt wer- 
den. 

Wenn die Attributionsdivergenzen durch die 
Richtung der Aufmerksamkeit verursacht wer- 
den, dann miissen sie sich dadurch abschwachen 
oder umkehren lassen, daB man dem Beobachter 
das Geschehen aus der Perspektive des Handeln- 
den zeigt und umgekehrt. Storms (1973) zeigte, 
daB die divergenten Attributionstendenzen um- 
gekehrt werden konnen, wenn man dem Beob- 
achter eine Filmaufnahme vorspielt, die aus der 
Perspektive des Handelnden gedreht wurde, und 
wenn der Handelnde im Film sich selbst aus der 
Perspektive des Beobachters sieht. Unter diesen 
Bedingungen attribuiert der Handelnde starker 
auf Personenfaktoren als der Beobachter, und 
der Beobachter starker auf Situationsfaktoren als 
der Handelnde. Regan und Totten (1975) 
konnten ahnliche Effekte schon dadurch herbei- 
fiihren, daB der Beobachter bloB aufgefordert 
wurde, sich in seiner Vorstellung (durch «Em- 
pathie») in die Rolle der handelndenden Stimu- 
lusperson zu versetzen. 

Attributionsdifferenzen zwischen Beobachtem 
und handelnden Personen werden jedoch nicht 
nur durch Aufmerksamkeits- bzw. Auffallig- 
keitseffekte verursacht, sondern auch durch Mo- 
tivationseinfliisse. Snyder, Stephan und Ro- 
SENFIELD (1976, 1978) sprechen von selbstge- 
fdlligen Attributionen. Selbstgefalligkeit (ego- 
tism) ist die Tendenz, positive Ereignisse (Er- 
folge) sich selbst zuzuschreiben und die Verant- 
wortlichkeit fur negative Ereignisse zu leugnen. 
Beides dient der Erhaltung oder Steigerung des 
Selbstwerts. 
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In Wettbewerbs- und Konkurrenzsituationen 
fiihrt Selbstgefalligkeit dazu, daB man eigene 
Erfolge in hoherem MaB auf interne Faktoren 
(z. B. Fahigkeit) zuriickfuhrt als Erfolge des 
Gegners. Die eigenen MiBerfolge fiihrt man da- 
gegen in hoherem MaB auf externe Faktoren 
(z. B. Zufall) zuriick als die MiBerfolge des 
Gegners. Bei MiBerfolgen stimmt die Selbstge- 
falligkeitshypothese mit Jones und Nisbett 
(1971) iiberein: Der Handelnde fiihrt seine eige- 
nen MiBerfolge vorwiegend auf externe Fakto- 
ren zuriick und die MiBerfolge des Gegners (der 
beobachteten Person) vorwiegend auf Disposi- 
tionsfaktoren. Bei Erfolgen postuliert die Selbst- 
gefalligkeitshypothese - in Ubereinstimmung 
mit experimentellen Ergebnissen (z. B. Snyder, 
Stephan und Rosenfield, 1976; Weary, 
1980) - das umgekehrte Attributionsmuster: Der 
Handelnde fiihrt seine eigenen Erfolge vorwie- 
gend auf interne Faktoren zuriick und die Erfolge 
des Gegners auf externe Faktoren. 

5.45 Das Selbstbild 

Das Selbstbild (oder Selbstkonzept) ist das im 
Langzeitgedachtnis gespeicherte Wissen eines 
Menschen iiber sich selbst. Genauso wie das 
Wissen iiber andere Personen enthalt auch das 
Wissen iiber sich selbst Informationen iiber das 
Aussehen, Verhaltensweisen und Ergebnisse 
(Erfolg, MiBerfolg) in verschiedenen Situatio- 
nen, Eigenschaften, Einstellungen und Ziele 
(Motive). AuBerdem enthalt es Wissen iiber 
die sozialen Beziehungen (Freunde, Familie, 
Kollegen, usw.), Kategoriezugehorigkeit (Ge- 
schlecht, Beruf, usw.) und iiber innere Prozesse 
wie Gefiihle und Stimmungen. 

Trotz dieser Ahnlichkeit zwischen Selbstbild 
und dem Wissen iiber andere Personen (Fremd- 
bilder) gibt es auch systematische Unterschiede. 
Erstens ist das Selbstbild wesentlich umfangrei- 
cher und detaillierter als die Fremdbilder. Wir 
wissen viel mehr iiber uns selbst als iiber andere 
Menschen. Zweitens ist das Selbstbild auch 
wichtiger als die Fremdbilder, weil das Selbst- 
bild weitgehend unsere Informationsverarbei- 
tung und unser Verhalten steuert (s. weiter un- 
ten). AuBerdem hangt der Selbstwert von den 
Meinungen ab, die man iiber sich hat (die im 
Selbstbild enthalten sind). 

Das Selbstbild unterscheidet sich aber nicht nur 



in Umfang und subjektiver Bedeutung von den 
Fremdbildern, sondem zum Teil auch im Inhalt. 
Wir wissen natiirlich iiber die eigenen inneren 
Prozesse (Gefiihle, Einstellungen, Ziele) mehr 
als iiber die - auBerdem nur erschlossenen - 
inneren Prozesse anderer Personen. Wir wissen 
aber nicht nur mehr dariiber, sondern das Wissen 
iiber die inneren Vorgange wird als besonders 
wichtiger Teil des Selbstbildes empfunden. Man 
halt Wissen iiber private Gedanken und Gefiihle 
fiir informativer und typischer als Wissen iiber 
Handlungen (S. M. Anderson und Ross, 
1984). 

Aber auch das Verhalten spielt im Selbstbild eine 
besondere Rolle, denn das Selbstbild enthalt 
nicht nur das Wissen iiber einen groBen Teil 
unseres bisherigen Verhaltens, sondern auch 
Verhaltensanweisungen, d. h. unser Wissen dar- 
iiber, wie wir uns in verschiedenen Situationen 
verhalten wollen oder sollen. Dieses Wissen ist 
nach Kihlstrom und Cantor (1984) prozedu- 
rales Wissen im Sinn von J. R. Anderson 
(1983, vgl. Abschnitt 3.324). Das Selbstbild 
enthalt also deklaratives Wissen (iiber Eigen- 
schaften, friiheres Verhalten, usw.) und proze- 
durales Wissen. Wie bereits in Abschnitt 3.324 
beschrieben wurde, enthalt das prozedurale Ge- 
dachtnis sogenannte Produktionen (das sind Pro- 
duktionsregeln). Jede Produktionsregel besteht 
aus einer Wenn-Komponente (die ein Ziel und 
notwendige Voraussetzungen enthalt) und einer 
Dann-Komponente (die Handlungsanweisungen 
enthalt). Ein introvertierter Mensch konnte bei- 
spielsweise folgende Produktionsregel in seinem 
Selbstbild haben; 

wenn das Ziel darin besteht, allein zu sein, 
und ich zu einer groBeren Gesellschaft 
eingeladen werde, 

DANN sage ich hoflich und unter Verwendung 
einer glaubwiirdigen Ausrede ab. 

Die Ziele sind hierarchisch angeordnet. Es gibt 
allgemeine (iibergeordnete) und spezifische (un- 
tergeordnete) Ziele. Anstelle einer Zielhierar- 
chie kann man sich auch eine Regelkreishierar- 
chie als verhaltenssteuernde Selbstbildkompo- 
nente vorstellen (Carver und Scheier, 1981). 
Damit ein iibergeordnetes Ziel erreicht werden 
kann, miissen alle untergeordneten Ziele (oder 
zumindest viele von ihnen) erfullt werden. Zu 
den allgemeinsten Zielen gehoren das Motiv 
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nach Selbstwerterhaltung oder -Steigerung und 
das Motiv nach Freiheit. Die groBe Bedeutung 
des Selbstwerts wird im folgenden Abschnitt 
5.46 besprochen. Das Freiheitsmotiv und die 
Bedeutung der Freiheit von auBerer Kontrolle 
hat der Leser bereits in mehreren Varianten ken- 
nengelernt, z. B. interne versus exteme Kon- 
trolle (Rotter), die hilflos machende Wirkung 
von Unkontrollierbarkeit (Seligman), die Reak- 
tanztheorie (Brehm), und Selbstbestimmung 
versus auBere Kontrolle (Deci). 

Nicht nur der verhaltenssteuemde Teil, sondern 
das gesamte Selbstbild ist hierarchisch organi- 
siert. Es besteht-genauso wie Fremdbilder (vgl. 
Abschnitt 5.252 iiber Personengedachtnis) - aus 
sehr allgemeinen Informationen (z. B. dem 
Selbstwert), aus Informationen von mittlerer 
Allgemeinheit (z. B. Dispositionen), und aus 
sehr speziellen Informationen (z. B. einzelne 
Verhaltens weisen). 

Zur Komplexitat des Selbstbildes tragt auch der 
Umstand bei, daB es situationsspezifische 
Selbstbildvarianten gibt. Zum Beispiel konnen 
die Handlungsanweisungen fur verschiedene Si- 
tuationen (etwa im Beruf und in der Familie) 
recht unterschiedlich sein. Das gilt auch fiir 
(vorherrschende) Gefiihle und andere Selbst- 
aspekte. Das Selbst am Arbeitsplatz kann sich 
also in vielfacher Hinsicht vom Selbst in der 
Familie und vom Selbst in der Freizeit unter- 
scheiden. Deshalb sollte man vielleicht besser 
von Selbstbildern statt vom Selbstbild sprechen. 
Auch sind manche Informationen so umfang- 
reich und komplex (z. B. das Wissen iiber ein- 
zelne Merkmale wie etwa Extraversion), daB sie 
eigene Teil- oder Subschemata bilden. Das 
Selbstbild besteht also aus zahlreichen Teilsche- 
mata und auch in diesem Sinn handelt es sich um 
mehrere Selbstbilder. 

Damit kommen wir zum nachsten Punkt, einem 
verwandten Thema: Ist das Selbst stabil oder 
veranderlich? Uber diese Frage ist schon sehr 
viel geschrieben und gestritten worden. Es gibt 
Argumente und Daten fiir beide Standpunkte: 
Einerseits ist das Selbstbild wie alle Schemata 
stabil und anderungsresistent. Dafiir sprechen 
z. B. die Ergebnisse zur selbstgefalligen Attribu- 
tion (Snyder, Stephan und Rosenfield, 
1978). Personen mit positivem Selbstwert fiih- 
ren eigene Erfolge in hoherem MaB auf interne 
Ursachen (vor allem Fahigkeit) zuriick als Er- 



folge des Gegners. Bei eigenen MiBerfolgen 
spielt der (externe) Zufall eine groBere Rolle als 
bei MiBerfolgen des Gegners. Solche Attributio- 
nen stabilisieren den Selbstwert. 

Swann (1983) beschreibt eine Reihe experi- 
mentell nachgewiesener Strategien, mit deren 
Hilfe wir unsere Selbstbilder bestatigen und sta- 
bilisieren. Dazu gehoren selektive Aufmerksam- 
keit (wir beachten bevorzugt Informationen, die 
das Selbstbild bestatigen), selektive Kodierung 
(wir interpretieren unser Verhalten so, daB es 
zum Selbstbild paBt), und selektives Erinnern 
(wir erinnern uns vor allem an Handlungen und 
Ereignisse, die mit dem Selbstbild ubereinstim- 
men). AuBerdem bevorzugen wir Situationen 
und Personen, von denen wir Selbstbildbestati- 
gungen erwarten. 

Andererseits sprechen auch viele Beobachtun- 
gen und Ergebnisse fiir ein sehr variables Selbst- 
bild. Zum Beispiel haben Stimmungen einen 
starken EinfluB auf Selbstwahmehmung und 
Selbstbewertungen. In guter Stimmung beurteilt 
man das eigene (friihere) Verhalten wesentlich 
positiver als bei schlechter Laune (Forgas, Bo- 
wer und Krantz, 1984). Die momentane so- 
ziale Umgebung bestimmt, welche Begriffe man 
spontan zur Selbstbeschreibung verwendet. Man 
bevorzugt dabei Begriffsdimensionen (Alter, 
Geschlecht, verschiedene Dispositionen), auf 
denen man sich von den anwesenden Personen 
unterscheidet (McGuire und McGuire, 1988). 
Auch vom Standpunkt der Selbstdarstellungs- 
theorien (s. Abschnitt 5.467) scheint das Selbst 
sehr veranderlich zu sein: Man bemiiht sich in 
verschiedenen Situationen, bei Interaktionspart- 
nern einen vorteilhaften Eindruck zu machen, 
und zeigt daher in verschiedenen Situationen und 
bei verschiedenen Personen unterschiedliche 
Merkmale. 

Dieser scheinbare Widerspruch zwischen Stabi- 
lity und Variability des Selbstbildes wird durch 
den Begriff des Arbeitsselbstbilds (working self- 
concept) aufgelost (Markus und Kunda, 1986; 
Markus und Wurf, 1987). Dieser Begriff 
wurde in Analogie zum Begriff des Arbeits- oder 
Kurzzeitgedachtnisses gebildet (vgl. Abschnitt 
3.324), und bezeichnet jenen Teil des Selbstbil- 
des, der gerade aktiviert (im Arbeitsgedachtnis) 
ist. Welche Selbstaspekte gerade aktiviert sind, 
hangt von deren chronischer und momentaner 
Zuganglichkeit ab. Nur die jeweils aktivierten 
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Selbstbildteile steuem das Verhalten und die 
Informations verarbeitung . 

Man kann annehmen, daB das gesamte Selbst- 
bild ziemlich stabil und anderungsresistent ist, 
bzw. daB es sich nur stiickweise und in kleinen 
Schritten andert (durch Selbstwahmehmungs- 
prozesse, durch Urteile seitens anderer Perso- 
nen, usw.). Durch situationsspezifische 
Primingreize kommen aber wechselnde Teile 
des Selbstbildes in das Arbeitsgedachtnis, und es 
werden damit wechselnde Teile des Selbstbildes 
verhaltenswirksam. Dadurch entsteht der Ein- 
druck des veranderlichen Selbstbildes. Die Va- 
riability des erlebten und handelnden Selbst ist 
um so groBer, je mehr Inkonsistenzen das Selbst- 
bild enthalt (denn damit wachst die Wahrschein- 
lichkeit, daB abwechselnd gegensatzliche 
Selbstaspekte aktiviert werden). 

Das momentane Arbeitsselbstbild beeinfluBt die 
Informationsverarbeitung und das Verhalten. 
Die Beziehungen zwischen Selbstbild und Ver- 
halten wurden weiter oben bereits skizziert. Ab- 
schlieBend sollen noch Aspekte der Beziehung 
zwischen Selbstbild und Informationsverarbei- 
tung beschrieben werden. Eine der ersten Unter- 
suchungen zu diesem Thema wurde von Mar- 
KUS (1977) durchgefiihrt. Sie unterteilte ihre 
Vpn nach Personlichkeitsmerkmalen (z. B. Un- 
abhangigkeit, Kreativitat, Geschlecht) in Sche- 
matiker (schematics) und Nichtschematiker 
(aschematics). Jemand ist ein Schematiker be- 
ziiglich eines Merkmals, wenn dieses Merkmal 
zu seinem Selbstbild gehort, d. h. wenn dieses 
Merkmal (nach seinem eigenen Urteil) fur seinen 
Selbstwert wichtig ist, und wenn es zur Be- 
schreibung seines Selbstbilds notwendig ist - 
andernfalls ist er ein Nichtschematiker. Ein 
Schematiker beztiglich eines Merkmals kann den 
einen oder den anderen Pol des Merkmals repra- 
sentieren. Beispielsweise gehoren zum Merkmal 
Unabhangigkeit sowohl besonders abhangige als 
auch besonders unabhangige Schematiker. 
Markus (1977) stellte etliche Unterschiede zwi- 
schen Schematikern und Nichtschematikern 
fest. So konnen Schematiker schneller entschei- 
den, ob ein Begriff (Merkmal) auf sie zutrifft 
oder nicht. AuBerdem konnen sie mehr Beispiele 
von Verhaltensweisen nennen, die zu dem Merk- 
mal passen. Ferner ist die Gedachtnisleistung bei 
merkmalsbezogenen Informationen besser, ihre 
merkmalsbezogenen Urteile sind sicherer, und 



sie reagieren konsistenter (Markus und Sentis, 
1982). 

Eine wichtige Konsequenz der Arbeiten von 
Markus ist die Erkenntnis, daB man nicht be- 
ziiglich aller Merkmale ein Schematiker ist. 
Manche Merkmale kommen im Selbstbild nicht 
vor oder spielen nur eine untergeordnete Rolle. 
Daraus folgt, daB gangige Personlichkeitstests 
(die haufig aus selbstbezogenen Fragen beste- 
hen) nicht selten bloB Pseudomerkmale «mes- 
sen», ahnlich wie durch Einstellungsfragebogen 
oft nur Pseudoeinstellungen erfaBt werden. 

Ein besonders eindrucksvolles und kurioses Bei- 
spiel fur die Wirkung des Selbstbilds ist der von 
Nuttin (1985, 1987) entdeckte Namensbuch- 
stabeneffekt (name letter effect). Den Vpn wur- 
den Listen von Buchstabenpaaren dargeboten. 
Jedes Buchstabenpaar enthielt einen Buchstaben 
aus dem Vornamen oder Familiennamen der Vp. 
Die Vp sollte so schnell wie moglich und ohne 
nachzudenken bei jedem Buchstabenpaar jenen 
Buchstaben angeben, der ihr besser gefiel. 
Buchstaben aus dem eigenen Namen wurden 
iiberzufallig oft bevorzugt. 

In diesem Abschnitt wurde ein Uberblick liber 
grundlegende Komponenten und Eigenschaften 
des Selbstbilds gegeben. Einige weitere - vor 
allem selbstwertbezogene - Aspekte des Selbst- 
bilds werden in den nachsten Abschnitten detail- 
liert besprochen. Die in den Abschnitten 5.462 
bis 5.468 beschriebenen Theorien sind aber kei- 
neswegs ausschlieBlich Selbstwerttheorien. Sie 
beschreiben auch zahlreiche andere Selbstaspek- 
te. Der Selbstwert spielt aber in alien diesen 
Theorien eine wichtige Rolle. 

5.46 Selbstwert 

5.461 Allgemeine JJrsachen positiver und 
negativer Selbstbewertung 
Auf balancetheoretischer Grundlage kann man 
mindestens zwei Hypothesen liber die Selbstbe- 
wertung aufstellen. Die erste bezieht sich auf die 
Eigenschaften, die man sich selbst zuschreibt. 
Glaubt man, die positive Eigenschaft X zu besit- 
zen, fiihrt dies zu einer positiven Selbstbewer- 
tung; glaubt man, die negative Eigenschaft Y zu 
besitzen, fiihrt dies zu einer negativen Selbstbe- 
wertung (siehe Abbbildung 135). Wie der Ein- 
druck von anderen Personen besteht auch das 
Selbstbild in der Regel aus mehreren Eigen- 
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schaften, die zum Teil positiv und zum Teil 
negativ bewertet sind. Die Gesamtbewertung 
(der Selbstwert) ist dann ein Mittelwert aus den 
Bewertungen der einzelnen Eigenschaften (vgl. 
dazu Abschnitt 5.32 iiber die Kombination von 
Einzelbewertungen). 

Die zweite balancetheoretische Hypothese be- 
zieht sich auf die wahrgenommene Bewertung 
durch andere Personen. Eine positive Bewertung 
(eine «Bestatigung» durch eine andere Person) 
ist meistens angenehm. Aber nicht jede positive 
Beurteilung der eigenen Person fiihrt zu einem 
gesteigerten Selbstgefiihl. Nur ein positives Ur- 
teil seitens einer Person, die man selbst schatzt, 
verursacht eine positive Selbstbewertung. Ande- 
rerseits verursacht ein negatives Urteil, das von 
einer positiv bewerteten Person abgegeben wird, 
eine negative Selbstbewertung (siehe Abbildung 
136). 

Im Mittelpunkt von Newcombs Modifikation 
der Balancetheorie (vgl. Abschnitt 5.312, Abbil- 
dung 122) steht der Gedanke, daB eine positive 
Wertrelation zwischen den beteiligten Personen 
eine Voraussetzung fur die Entstehung von In- 
konsistenzen und fur Konsistenzstreben in inter- 
personellen Situationen ist. Daher konnen Ur- 
teile, die von negativ bewerteten Personen abge- 
geben werden, gleichgultig, ob sie positiv oder 
negativ sind, kein Konsistenzstreben hervorru- 
fen. Somit konnen sie auch nicht eine bestimmte 
Art der Selbstbewertung verursachen. Sie sind 
also fiir den Selbstwert irrelevant. Weder ein 
Kompliment noch eine Beleidigung seitens einer 
abgelehnten Person beeinfluBt die Selbstbewer- 
tung. Allerdings ist es im Licht der gegenwartig 



verfiigbaren Daten zumindest zweifelhaft, ob 
Newcombs Modifikation der Balancetheorie der 
urspriinglichen Theorie von Heider vorzuziehen 
ist. Nach Heider konnen auch Urteile seitens 
einer negativ bewerteten Person den Selbstwert 
beeinflussen. Ein negatives Urteil von einer sol- 
chen Person sollte sich giinstig, ein positives 
Urteil dagegen ungiinstig auf die Selbstbewer- 
tung auswirken. 

Auch hier ist zu beriicksichtigen, daB man im 
allgemeinen nicht von einer, sondern von vielen 
Personen bewertet wird. Die Bewertungen wer- 
den teilweise positiv und teilweise negativ sein. 
Wieder gilt, daB die daraus resultierende Selbst- 
bewertung durch Mittelwertbildung entsteht. 

Im Abschnitt 5.311 wurde lerntheoretisch be- 
griindet, daB eine Stimulusperson, die wieder- 
holt im Zusammenhang mit positiven Reizen 
wahrgenommen wird, deshalb sympathised ist. 
Umgekehrt wird eine Stimulusperson, die im 
Kontext negativer Reize wahrgenommen wird, 
negativ bewertet. 

Diese Uberlegungen lassen sich auf die Selbst- 
wahmehmung iibertragen. Wenn man vorwie- 
gend positive Situationen erlebt und zahlreiche 
Belohnungen erhalt, entsteht dadurch ein positi- 
ves Selbstbild. Befindet man sich standig in 
unangenehmen Situationen, so resultiert daraus 
eine negative Selbstbewertung. 

Helmreich (1972) vertritt ebenfalls den Stand- 
punkt, daB das wiederholte Erleben belastender 
Situationen den Selbstwert vermindert. Aller- 
dings bietet er dafiir eine andere Erklarung an: 
Gehauft auftretende Unannehmlichkeiten fiihren 
zu der Meinung, daB man allzu viele Situationen 
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nicht bewaltigt und daB man in wichtigen Belan- 
gen unfahig ist. Diese Erklarung kann als Spe- 
zialfall der ersten balancetheoretischen Hypo- 
thesen dieses Abschnitts angesehen werden. 
Man gelangt unter den genannten Umstanden zu 
der Meinung, eine sehr negative Eigenschaft, 
namlich «Unfahigkeit» zu besitzen, und es ent- 
steht deshalb eine negative Selbstbewertung. 

Im Licht der umfangreichen Forschung iiber 
Kontrolle und Hilflosigkeit wird man allerdings 
der Erklarung Helmreichs mehr Gewicht bei- 
messen. Die auBerst weitreichenden ungiinsti- 
gen Auswirkungen der Unkontrollierbarkeit von 
negativen Situationen lassen vermuten, daB sich 
wiederholt erlebte Unkontrollierbarkeit negativ 
auf den Selbstwert auswirkt. 

Diese Uberlegungen werden auch durch die Er- 
gebnisse von Franks und Marolla (1976) un- 
terstlitzt. Die Autoren stellten in einer wichtigen 
Untersuchung an einer groBen Stichprobe fest, 
daB es zwei voneinander unabhangige Dimen- 
sionen des Selbstwerts gibt. Franks und Ma- 
rolla bezeichnen diese Dimensionen als inne- 
ren und auBeren Selbstwert. Die beiden Dimen- 
sionen entsprechen den Faktoren Potenz und 
Bewertung im semantischen Differential von 
Osgood (vgl. Abschnitt 3.317). Der auBere 
Selbstwert hangt nach Franks und Marolla 
davon ab, wie man von anderen Personen beur- 
teilt wird, wieviel Zuwendung man erhalt usw. 
Der innere Selbstwert hangt davon ab, wieviel 
Kontrolle man liber seine Umwelt auszuiiben 
imstande ist, das heiBt, in welchem AusmaB man 
seine Wiinsche verwirklichen und nach seinen 
Uberzeugungen leben kann. Nach Franks und 
Marolla sind beide Dimensionen des Selbst- 
werts fur die psychische Gesundheit wichtig, 
doch ist der innere Selbstwert in diesem Zusam- 
menhang wichtiger. 

Die Ausfiihrungen in diesem Abschnitt be- 
zogen sich bisher primar auf den relativ konstan- 
ten chronischen Selbstwert. Dieser kann jedoch 
■ wie jede Einstellung - kurzzeitigen und vor- 
iibergehenden Schwankungen unterliegen. Ein- 
zelne Erfolge oder MiBerfolge konnen den 
Selbstwert kurzzeitig anheben oder senken. Sol- 
che Schwankungen sind allerdings bei Personen 
mit einem extrem ausgepragten (stark positiven 
oder negativen) Selbstwert weniger wahrschein- 
lich als bei Personen mit einer mittleren oder 
ambivalenten Selbstbewertung. Das liegt u. a. 



daran, daB Personen mit extremer Selbstbewer- 
tung entsprechende «Attributionsstile» haben 
(Ickes und Fayden, 1978). Personen mit sehr 
hohem Selbstwert attribuieren Erfolge intern und 
MiBerfolge extern. Dadurch kann ein MiBerfolg 
(fur den man nicht verantwortlich ist) kaum den 
Selbstwert beeintrachtigen. Personen mit sehr 
negativem Selbstwert neigen dazu, Erfolge ex- 
tern zu attribuieren. Ein «zufalliger» Erfolg wird 
aber kaum den Selbstwert erhohen. 

5.462 Die Theorie der objektiven 
Selbstaufmerksamkeit 

Kurzzeitige Selbstwertschwankungen konnen 
auch bloB dadurch entstehen, daB man liber sich 
selbst nachdenkt. Die Theorie der objektiven 
Selbstaufmerksamkeit von Duval und Wick- 
lund (1972; Wicklund, 1975) geht davon aus, 
daB die Aufmerksamkeit entweder nach auBen, 
auf die Umwelt, oder nach innen, auf sich selbst, 
gerichtet sein kann. Im zweiten Fall befindet 
man sich im Zustand der «objektiven Selbstauf- 
merksamkeit». Der etwas miBverstandliche 
Ausdruck bedeutet also nicht, daB man in objek- 
tiver Weise die Aufmerksamkeit auf sich selbst 
richtet, sondem daB man selbst Gegenstand (Ob- 
jekt) der Aufmerksamkeit ist. 

Dieser Zustand hat bestimmte Folgen. Eine zen- 
trale Hypothese der Theorie besagt, daB durch 
die Ausrichtung der Aufmerksamkeit auf die 
eigene Person Diskrepanzen zwischen dem 
Selbstideal (Anspruchsniveau in verschiedenen 
Bereichen) und dem realistischen Selbstbild be- 
sonders auffallig werden. Da diese Diskrepan- 
zen meistens negativ sind - man setzt sein An- 
spruchsniveau (die Erwartungen, die man an 
sich selbst stellt) in der Regel etwas hoher an, 
als die zuletzt erreichten positiven Ergebnisse 
waren - ftihrt die Wahmehmung dieser Diskre- 
panzen zu unangenehmen Emotionen und zu 
einer Verminderung des Selbstwerts. 
Experimented wird objektive Selbstaufmerk- 
samkeit herbeigefiihrt, indem die Vpn Reizen 
ausgesetzt werden, die die Aufmerksamkeit auf 
die eigene Person lenken. Solche Reize sind 
Spiegel, eine auf die Vp gerichtete Kamera, eine 
Tonbandaufnahme der eigenen Stimme usw. 
Vpn, die solchen Reizen ausgesetzt waren, beur- 
teilten sich negativer (im Sinn groBerer Diskre- 
panzen zwischen Selbstideal und realistischer 
Selbsteinschatzung) als Vpn unter neutralen Be- 
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dingungen (Ickes, Wicklund und Ferris, 
1973). 

Objektive Selbstaufmerksamkeit muB aber 
nicht immer zu einer verschlechterten Selbstbe- 
urteilung fiihren. Die Theorie postuliert, daB 
objektive Selbstaufmerksamkeit Diskrepanzen 
jeder Art zwischen Selbstideal und Wirklich- 
keit hervorhebt. Wenn eine positive Diskre- 
panz vorliegt, entstehen positive Emotionen 
und eine positive Selbstbewertung. Eine posi- 
tive Diskrepanz kann z. B. nach einem beson- 
ders eindrucksvollen Erfolg entstehen, der die 
eigenen Erwartungen und Anspriiche iibertrof- 
fen hat. 

In einem Experiment von Ickes et al. (1973) 
wurde den Vpn durch eine extrem positive Riick- 
meldung des VI ein starkes Erfolgserlebnis ver- 
mittelt. Nach diesem Erfolgserlebnis beurteilten 
sich die Vpn in der Spiegel-Bedingung positiver 
als die Vpn ohne Spiegel. 

Die Theorie befaBt sich jedoch nicht nur mit 
Selbstwertanderungen. Wichtige (und experi- 
mented bestatigte) Hypothesen der Theorie lau- 
ten, daB man im Zustand der objektiven Selbst- 
aufmerksamkeit versucht, Diskrepanzen zwi- 
schen Anspruch und Wirklichkeit zu reduzieren 
(z. B. durch Anpassung des Verhaltens an die 
eigenen Einstellungen und Normen), und daB 
man versucht, Reize zu vermeiden, die zu selbst- 
zentrierter Aufmerksamkeit fiihren, oder sich 
(z. B. durch Rauchen) abzulenken. 

Ein besonders eindrucksvolles Beispiel der Dis- 
krepanzreduktion bzw. -Vermeidung im Zustand 
erhohter Selbstaufmerksamkeit ist das Experi- 
ment von Diener und Wallbom (1976). Die 
Vpn muBten einen Test bearbeiten, wobei sie die 
Moglichkeit hatten, ihre Ergebnisse durch 
Schwindeln zu verbessern. Eine Halfte der Vpn 
saB dabei vor einem Spiegel. Von den Vpn der 
Bedingung ohne Spiegel schwindelten 71%, 
wahrend in der Spiegelbedingung nur 7% 
schwindelten. Im Zustand erhohter Selbstauf- 
merksamkeit ist man meistens bestrebt, sich so 
zu verhalten, daB Diskrepanzen zwischen An- 
spriichen (in diesem Experiment die Norm der 
Ehrlichkeit) und Verhalten iiberhaupt nicht ent- 
stehen. 

Dazu paBt auch das mehrfach bestatigte und 
auBerst wichtige Ergebnis, daB die Korrelation 
zwischen Einstellung und Verhalten durch er- 
hohte Selbstaufmerksamkeit vergroBert wird (s. 



Wicklund, 1982). Wenn wahrend der Einstel- 
lungsmessung und/oder wahrend der Verhal- 
tensbeobachtung ein selbstaufmerksamkeitsfor- 
demder Reiz (z. B. ein Spiegel) vorhanden ist, 
so erhoht das die Ubereinstimmung zwischen 
Einstellung und Verhalten. Ahnlich steigt die 
Validitat von Personlichkeitstests sprunghaft an, 
wenn der Test vor einem Spiegel ausgefiillt wird 
und/oder wenn wahrend der Verhaltensbeobach- 
tung ein Spiegel vorhanden ist. 

Die urspriingliche Selbstaufmerksamkeitstheo- 
rie (Duval und Wicklund, 1972; Wicklund, 
1975) wurde von Carver und Scheier (1981; 
Scheier und Carver, 1988) modifiziert und 
erganzt. Carver und Scheier haben die Selbst- 
aufmerksamkeitstheorie im Rahmen des Regel- 
kreisansatzes (s. Abschnitt 2.34) neu formuliert, 
worauf hier jedoch nicht naher eingegangen wer- 
den soil. Ein noch ungelostes Problem der Theo- 
rie ist die Frage, wann Diskrepanzreduktion und 
wann Vermeidung der Reize, die Selbstaufmerk- 
samkeit bewirken, (oder Ablenkung) auftritt. 
Nach Wicklund (1975) wird nach Moglichkeit 
der einfachere und schnellere Weg der Vermei- 
dung bzw. Ablenkung bevorzugt. Wenn Ver- 
meidung nicht zielfiihrend oder nicht moglich ist 
(wie in vielen Spiegelexperimenten, z. B. Die- 
ner und Wallbom, 1976), wird der anstren- 
gende Weg der Anpassung des Verhaltens an die 
eigenen Anspriiche gewahlt. Nach Carver und 
Scheier (1981) ist Diskrepanzreduktion die 
»normale« Reaktion. Voraussetzung fur Diskre- 
panzreduktion ist allerdings eine hinlanglich 
hohe Erfolgserwartung (d. h. eine starke GewiB- 
heit, daB man im konkreten Fall imstande ist, die 
eigenen Anspriiche zu erfiillen). Nur bei einer 
niedrigen Erfolgserwartung wird man andere 
Wege (wie Vermeidung der Selbstaufmerksam- 
keit, Ablenkung, Abbrechen einer Handlung, 
Riickzug) wahlen. 

Wahrend urspriinglich verschiedene Grade der 
Selbstaufmerksamkeit durch situative Reize her- 
beigefiihrt wurden (z. B. Spiegel vs. kein Spie- 
gel), hat man bald erkannt, daB Selbstaufmerk- 
samkeit auch ein Personlichkeitsmerkmal ist. Es 
gibt groBe interindividuelle Unterschiede im 
AusmaB, in dem verschiedene Menschen ge- 
wohnheitsmaBig iiber sich selbst nachdenken. 
Die Starke dieser dispositionellen Selbstauf- 
merksamkeit wird mit einem von Fenigstein, 
Scheier und Buss (1975) entwickelten Fragebo- 
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gen erfaBt. Hohe dispositionelle Selbstaufmerk- 
samkeit hat dieselben Auswirkungen wie durch 
situative Reize bedingte Selbstaufmerksam- 
keit. 

Fenigstein et al. (1975) unterscheiden zwei 
Arten von Selbstaufmerksamkeit: private und 
offentliche Selbstaufmerksamkeit. Die private 
Selbstaufmerksamkeit ist auf innere, von ande- 
ren Menschen nicht beobachtbare Selbstaspekte 
gerichtet, z. B. auf Gefiihle und innere Standards 
(Ziele, Einstellungen). Die offentliche Selbst- 
aufmerksamkeit ist auf auBere, von anderen 
Menschen beobachtbare Selbstaspekte gerichtet, 
z. B. Aussehen, Verhalten und auBere Standards 
(Bewertungen und Anspriiche seitens anderer 
Personen, soziale Normen). 

Diese beiden Seiten der Selbstaufmerksamkeit 
werden durch den Fragebogentest von Fenig- 
stein et al. (1975; deutschsprachige Version von 
Filipp, 1989) getrennt erfaBt und gemessen. 
Auch verschiedene Reize erhohen eher die eine 
oder die andere Art der Selbstaufmerksamkeit. 
Spiegel erhohen die private Selbstaufmerksam- 
keit, wahrend eine auf die Vp gerichtete Kamera 
oder die Anwesenheit eines Publikums die of- 
fentliche Selbstaufmerksamkeit erhoht. 

Die zwei Arten der Selbstaufmerksamkeit haben 
auch unterschiedliche Wirkungen. Zwar ist bei 
beiden Arten von Selbstaufmerksamkeit eine 
Diskrepanz zwischen Verhalten und Standard 
besonders unangenehm, und in beiden Fallen 
wird darauf mit Diskrepanzreduktion oder Ver- 
meidung von Selbstaufmerksamkeit reagiert, 
aber es sind verschiedene Standards, die wirk- 
sam werden. Im einen Fall sind es innere, im 
anderen Fall auBere (soziale) Standards. 

Das gilt sowohl fur dispositionelle wie fur situa- 
tiv bedingte Selbstaufmerksamkeit. Personen, 
die gewohnheitsmaBig zu hoher privater Selbst- 
aufmerksamkeit neigen, und Personen, die ihr 
Spiegelbild sehen, sind gleichermaBen bestrebt, 
Diskrepanzen zwischen ihrem Verhalten und in- 
neren Standards zu reduzieren, also Selbstkonsi- 
stenz herzustellen (s. Carver und Scheier, 
1983; Schiefele, 1990). Personen, die gewohn- 
heitsmaBig zu hoher offentlicher Selbstaufmerk- 
samkeit neigen, und Personen, auf die eine Ka- 
mera gerichtet ist, oder die sich von anderen 
Menschen beobachtet fiihlen, sind dagegen vor 
allem bestrebt, Diskrepanzen zwischen ihrem 
Verhalten und dufieren Standards zu reduzieren. 



Sie zeigen daher ein erhohtes MaB an Konfor- 
mitat. 

In diesem Sinn wurde u. a. gezeigt, daB hohe 
private (nicht aber hohe offentliche) Selbstauf- 
merksamkeit starke Reaktanzeffekte (z. B. Bu- 
merangeffekte) bewirkt. Dissonanz nach einstel- 
lungsdiskrepantem Verhalten wird in Abhangig- 
keit von der Art der Selbstaufmerksamkeit auf 
unterschiedliche Weise reduziert. Bei groBer pri- 
vater Selbstaufmerksamkeit ist die (private) Ein- 
stellung im Zentrum der Aufmerksamkeit und 
daher anderungsresistent. In diesem Fall wird 
die Dissonanz durch eine verzerrte Wahrneh- 
mung des Verhaltens verringert. Bei hoher of- 
fentlicher Selbstaufmerksamkeit treten dagegen 
groBe Einstellungsanderungen auf. Hohe offent- 
liche Selbstaufmerksamkeit bewirkt ferner eine 
erhohte Bereitschaft zum Akzeptieren von Mei- 
nungen, Urteilen und Wiinschen anderer Perso- 
nen. 

Obwohl die Unterscheidung zwischen offentli- 
cher und privater Selbstaufmerksamkeit vor kur- 
zem heftig kritisiert wurde (Wicklund und 
Gollwitzer, 1987), wird sie von etlichen Au- 
toren nach wie vor fur niitzlich und notwendig 
gehalten (z. B. Nasby, 1989, s. auch Abschnitt 
5.468). - Ausfiihrlichere Darstellungen der 
Selbstaufmerksamkeitstheorie findet man u. a. 
bei Carver und Scheier (1981), Frey, Wick- 
lund und Scheier (1978), Scheier und Car- 
ver (1988), sowie Schiefele (1990). 

5.463 Die Selbstdiskrepcinztheorie von 
Higgins 

Auch die Selbstdiskrepanztheorie von Higgins 
(1987, 1989) befaBt sich mit Diskrepanzen zwi- 
schen Standards und tatsachlichen Selbstaspek- 
ten. Higgins unterscheidet drei Arten von 
Selbstbildern: (1) das tatsachliche Selbst (wie 
man ist), (2) das ideale Selbst (wie man sein 
mochte), und (3) das geforderte Selbst (ought 
self, wie man sein sollte). Das ideale Selbst 
entspricht den Wiinschen und Hoffnungen. Das 
geforderte Selbst geht auf Pflichten und soziale 
bzw. moralische Normen zuriick. 

Diese drei Selbstbilder werden noch weiter diffe- 
renziert. Jede Art von Selbstbild gibt es in meh- 
reren Varianten, namlich vom Standpunkt ver- 
schiedener Beobachter betrachtet. Es werden 
jeweils der eigene Standpunkt (Selbstwahrneh- 
mung) und die (vermeintlichen) Standpunkte 
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wichtiger anderer Personen unterschieden 
(Fremdwahmehmung durch Partner, Freunde, 
Eltern usw.). 

Dadurch entstehen sechs Arten von Selbstbil- 
dem: (1) tatsachlich/selbst (wie man sich selbst 
sieht), (2) tatsachlich/fremd (wie man glaubt, 
von anderen Personen wahrgenommen zu wer- 
den), (3) ideal/selbst (wie man selbst sein 
mochte), (4) ideal/fremd (die vermeintlichen 
Wiinsche und Hoffnungen anderer Menschen - 
wie andere Menschen mochten, daB man ist), (5) 
gefordert/selbst (wie man nach den eigenen An- 
spriichen sein sollte), und (6) gefordert/fremd 
(wie man nach den Anspriichen anderer Men- 
schen sein sollte). Die letzten vier Arten von 
Selbstbildern sind Standards oder Leitbilder 
(self-guides), die ersten beiden gehoren zum 
Selbstkonzept im engeren Sinn des Wortes. 
Zwischen diesen sechs Selbstbildtypen sind ver- 
schiedene Diskrepanzen moglich. Es konnen 
Diskrepanzen zwischen (1) tatsachlichselbst 
und (2) tatsachlichfremd vorliegen. Zum Bei- 
spiel halt sich jemand fur groBziigig, glaubt oder 
weiB aber, daB er in den Augen des Partners ein 
Geizhals ist. Noch wichtiger sind Diskrepanzen 
zwischen dem (eigenen) tatsachlichen Selbstbild 
und einem Standard, etwa die Diskrepanz zwi- 
schen (1) tatsachlichselbst und (3) ideal/selbst 
(Beispiel: Jemand mochte gern sehr schon sein, 
glaubt aber, daB er haBlich ist), oder die Diskre- 
panz zwischen (1) tatsachlichselbst und (5) ge- 
fordert/selbst (Beispiel: Jemand verlangt von 
sich selbst auBergewohnliche Leistungen, glaubt 
aber, bisher nur Durchschnittliches geleistet zu 
haben). Auch Diskrepanzen zwischen (1) tat- 
sachlichselbst und (6) gefordert/fremd sind 
nicht selten. (Beispiel: Der Partner verlangt ei- 
nen sehr geselligen Lebensstil, man selbst halt 
sich aber fur introvertiert und sozial unge- 
schickt.) SchlieBlich seien noch Diskrepanzen 
zwischen (3) ideal/selbst und (5) gefordert/selbst 
erwahnt. (Beispiel: Ein Mann mochte gern ein 
Draufganger sein und mehrere Freundinnen ha- 
ben. Gleichzeitig glaubt er aber, daB er solide 
und einer einzigen Frau treu sein sollte.) 

Alle Arten von Selbstdiskrepanzen haben unan- 
genehme Folgen (negative Gefiihle, verminder- 
ter Selbstwert). Bevor jedoch auf die spezifi- 
schen Folgen der verschiedenen Diskrepanzar- 
ten eingegangen wird, sollen noch die von Hig- 
gins und seinen Mitarbeitern verwendeten Me- 



thoden zur Erhebung der Selbstbilder und der 
Diskrepanzen beschrieben werden. 

Die Vpn mtissen einen Selbstbilderfragebogen 
(Selves Questionnaire) beantworten. Darin wer- 
den zunachst die drei grundlegenden Selbstkon- 
zepte (tatsachliches, ideales und gefordertes 
Selbst) erklart. Fur jedes Selbstbild sollen die 
Vpn bis zu 10 Merkmale nennen (es werden also 
keine Merkmale zur Beurteilung vorgegeben, 
sondem die Vpn schreiben auf, was ihnen ein- 
fallt). Im ersten Teil des Fragebogens miissen die 
eigenen Selbstbilder (1), (3) und (5) charakteri- 
siert werden. Im zweiten Teil werden die (ver- 
meintlichen) Selbstbilder (2), (4) und (6) vom 
Standpunkt wichtiger Personen (z. B. der Mut- 
ter) beschrieben. Die Vpn konnen auch die Aus- 
pragung der (tatsachlichen, idealen und gefor- 
derten) Merkmale auf Skalen von 1 (= ein we- 
nig) bis 4 (= extrem) einschatzen. 

Damit ist die Aufgabe der Vp beendet. Sie wird 
nicht aufgefordert, Diskrepanzen zu berichten. 
Zur Feststellung und Messung jeder Diskrepanz - 
art (z. B. zwischen tatsachlichselbst und ideal/ 
selbst) werden anschlieBend die beiden Merk- 
malslisten von Beurteilem verglichen. Merk- 
male, die in beiden Listen (in gleichen Worten 
oder als Synonyme) aufscheinen, sind Ent- 
sprechungen (matches). Gegensatzliche Merk- 
male (Antonyme) sind Widerspruche (mis- 
matches). 

Um das AusmaB einer Diskrepanz festzustellen, 
wird die Anzahl der Entsprechungen von der 
Anzahl der Widerspruche subtrahiert. Merk- 
male, die in einer Liste vorkommen, aber in der 
anderen Liste weder eine Entsprechung noch 
einen Widerspruch haben (nonmatches), werden 
nicht beriicksichtigt. Man kann zwei Arten von 
Widerspriichen unterscheiden: synonyme und 
antonyme Widerspruche. Ein synonymer Wider- 
spruch ist der unterschiedliche Auspragungsgrad 
eines Merkmals in zwei Selbstbildern (z. B. 
ideal/selbst: sehr schon, tatsachlichselbst: 
durchschnittliches Aussehen). Synonyme Wi- 
derspruche liegen vor, wenn sich die Starke 
eines Merkmals in zwei Selbstbildern um minde- 
stens 2 Skalenpunkte unterscheidet. Ein antony- 
mer Widerspruch ist ein Gegensatz (z. B. ideal/ 
selbst: sehr schon, tatsachlichselbst: sehr haB- 
lich). Antonyme Widerspruche haben bei der 
Berechnung der Diskrepanzstarke doppeltes Ge- 
wicht (im Vergleich zu synonymen Widersprii- 
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chen): Diskrepanz = (synonyme Widerspruche 
+ [2 x antonyme Widerspruche] - Entspre- 
chungen). 

Um Hypothesen der Theorie iiberpriifen zu kon- 
nen, werden auBer den Selbstdiskrepanzen noch 
andere Variablen erhoben. Die Vpn miissen 
z. B. einen Depressionsfragebogen, einen Fra- 
gebogen zur Einschatzung verschiedener Ge- 
fiihle, und einen Selbstwertfragebogen ausfiil- 
len. 

Die Theorie enthalt zwei Arten von Hypothesen: 
Motivationshypothesen und Informations verar- 
beitungshypothesen. Die Motivationshypothe- 
sen besagen, daB Selbstdiskrepanzen jeder Art 
unangenehm sind, und daB man bestrebt ist, 
solche Diskrepanzen zu reduzieren. Vor allem 
ist es wichtig, das tatsachliche Selbstbild mit den 
Selbststandards (ideal und gefordert) in Uberein- 
stimmung zu bringen. 

Verschiedene Diskrepanzarten haben - wie be- 
reits erwahnt wurde - unterschiedliche Auswir- 
kungen: Eine Diskrepanz zwischen dem tatsach- 
lichen (eigenen) Selbstbild und einem (eigenen 
oder fremden) idealen Selbst bedeutet, daB 
wichtige positive Ergebnisse nicht vorhanden 
sind (und auch nicht erwartet werden), und be- 
wirkt Gefiihle wie Traurigkeit (Depression), 
Enttauschung und Unzufriedenheit. Eine Dis- 
krepanz zwischen dem tatsachlichen (eigenen) 
Selbstbild und einem (eigenen oder fremden) 
geforderten Selbst bedeutet, daB negative Ergeb- 
nisse (z. B. Bestrafung, Kritik) vorhanden sind, 
und bewirkt Gefiihle wie Angst, Sorge, Rastlo- 
sigkeit und Schuld. Diese Hypothesen wurden 
u. a. von Higgins, Klein und Straumann 
(1985) mit Hilfe der oben beschriebenen Metho- 
den bestatigt. 

Die informationsbezogenen Hypothesen lauten: 
le groBer das AusmaB einer Selbstdiskrepanz ist, 
desto unangenehmer sind ihre Folgen. Und: Je 
groBer die Zuganglichkeit einer Selbstdiskre- 
panz ist, desto mehr wird man darunter leiden. 
Die Zuganglichkeit einer Selbstdiskrepanz kann 
durch situative Hinweisreize (z. B. bloBe Erwah- 
nung eines diskrepanten Merkmals) erhoht wer- 
den. Beide Hypothesen wurden mehrfach besta- 
tigt (s. Higgins, 1989). 

Van Hook und Higgins (1988) untersuchten die 
Auswirkungen von Diskrepanzen zwischen 
Standards (z. B. zwischen ideal/selbst und gefor- 
dert/selbst, oder zwischen zwei verschiedenen 



gefordert/fremd). Personen mit solchen Diskre- 
panzen erleben haufig sogenannte Doppel-Ap- 
petenz-Aversions-Konflikte, weil sie sich zwi- 
schen zwei Anforderungen entscheiden miissen, 
die beide von einem Standard verlangt und vom 
anderen verboten werden. Daraus resultiert nach 
Higgins ein hysterischer Personlichkeitsstil, der 
durch Verwirrung, Unsicherheit, Unentschlos- 
senheit und Ablenkbarkeit (Zerstreutheit, Kon- 
zentrationsschwache) charakterisiert ist. Diese 
Hypothese wurde durch Van Hook und Higgins 
(1988) bestatigt. 

Eine Untersuchung von Moretti und Higgins 
(1990) brachte sehr interessante Ergebnisse be- 
ziiglich des Selbstwerts (s. Tabelle 61). Die 
Tabelle enthalt die Korrelationen zwischen (po- 
sitivem) Selbstwert und der Zahl verschiedener 
Arten von Merkmalen. (Sowohl positive wie 
negative Merkmale des eigenen tatsachlichen 
Selbst wurden in drei Klassen unterteilt: (1) 
Entsprechungen zwischen tatsachlich/selbst und 
ideal/selbst, (2) Widerspruche zwischen tatsach- 
lichselbst und ideal/selbst, und (3) isolierte 
Merkmale (nonmatches), die im tatsachlichen 
Selbstbild enthalten sind, aber im idealen Selbst 
weder eine Entsprechung noch einen Wider- 
spruch haben.) 



Tabelle 61 





Selbstwert- 
skala von 
Rosenberg 


Selbstwert- 
skala von 
Coopersmith 


positive Merkmale 


Entsprechungen 


0,46 


0,46 


Widerspruche 


-0,18 


-0,07 


isolierte Merkmale 


-0,24 


-0,04 


negative Merkmale 


Entsprechungen 


0,12 


0,13 


Widersprliche 


-0,36 


- 0,45 


isolierte Merkmale 


-0,18 


- 0,15 



Das Hauptergebnis ist, daB nicht alle positiven 
Merkmale des tatsachlichen Selbst zu einem 
positiven Selbstwert beitragen, und nicht alle 
negativen Merkmale zu einem negativen Selbst- 
bild. Nur fur jene positiven Merkmale, die eine 
Entsprechung im idealen Selbst haben, gilt: Je 
mehr positive Merkmale man sich zuschreibt, 
desto positiver ist der Selbstwert. Positive Merk- 
male, die dem idealen Selbst widersprechen, und 
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positive Merkmale, die nichts mit dem idealen 
Selbst zu tun haben, tragen nichts zum positiven 
Selbstwert bei. 

Ahnlich verhalt es sich bei negativen Merkma- 
len. Nur negative Eigenschaften, die dem Selbst- 
ideal widersprechen, bewirken ein negatives 
Selbstbild. Negative Merkmale, die dem Selbst- 
ideal entsprechen, korrelieren sogar positiv (al- 
lerdings nur ganz schwach und nicht iiberzufal- 
lig) mit dem Selbstwert. Negative Merkmale, 
die in keinerlei Beziehung zu ihm stehen, verur- 
sachen keinen negativen Selbstwert. 

5.464 Die Selbstwerterhaltungstheorie von 
Tesser 

Tesser (1986, 1988; Tesser und Campbell, 
1983) beschreibt in seiner Selbstwerterhaltungs- 
theorie die Wirkungen sozialer Vergleichspro- 
zesse auf den Selbstwert. Wenn man die eigenen 
Leistungen mit den Leistungen anderer Personen 
vergleicht, so kann das den Selbstwert erhohen 
oder senken. Ob eine Selbstwertsteigerung oder 
-verringerung eintritt, hangt von drei Variablen 
ab: von der Leistungsqualitat, von der psycholo- 
gischen Nahe zur Vergleichsperson, und von der 
personlichen Wichtigkeit der Dimension, auf der 
man sich vergleicht. 

Wenn ein erfolgreicher Geschaftsmann A mit 
einem beriihmten Pianisten B befreundet ist, so 
wird dadurch der Selbstwert von A erhoht. Wenn 
jedoch C - ein Geschaftsmann und guter Freund 
von A - noch erfolgreicher als A ist, dann wird 
der Selbstwert von A verringert. In beiden Fallen 
ist die Feistung der Vergleichsperson grofier als 
die Feistung von A. B kann besser Klavier 
spielen und C verdient noch mehr Geld als A. 
Warum wird in einem Fall der Selbstwert erhoht 
und im anderen Fall vermindert? Der Unter- 
schied liegt darin, daB B auf einer Dimension 
besser als A ist, die fur das Selbstbild von A 
irrelevant und daher unwichtig ist, wahrend A 
von C auf einer fur die Selbstdefinition zentralen 
Dimension iibertroffen wird. 

In beiden Fallen ist die psychologische Nahe groB 
-B und C sind Freunde von A. Bei groBerpsycho- 
logischer Distanz treten die beschriebenen Pha- 
nomene nicht auf (genauer: sie werden mit zuneh- 
mender Distanz schwacher). Der Ruhm eines 
Pianisten, den man gar nicht personlich kennt, 
farbt nicht auf den eigenen Selbstwert ab. Ahnlich 
verursacht die iiberlegene Feistung auf einer 



zentralen Dimension des Selbst keine Selbstwert- 
bedrohung, wenn sie von einer psychologisch 
weit entfernten Person vollbracht wurde. 

Der Selbstwert kann also nach Tesser durch 
zwei gegensatzlich wirkende Prozesse beein- 
fluBt werden: durch einen selbstwertmindernden 
Vergleichsprozefi und durch einen selbstwert- 
steigemden Reflexionsprozefi (Reflexion ist hier 
im Sinne von Widerspiegelung gemeint). Bei 
einer iiberlegenen Feistung auf einer fur das 
Selbstbild zentralen (relevanten) Dimension sei- 
tens eines psychologisch nahen (z. B. ahnlichen 
oder gut bekannten) Menschen setzt ein Ver- 
gleichsprozeB ein und verringert den Selbstwert. 
Bei einer iiberlegenen Feistung auf einer fur das 
Selbstbild irrelevanten Dimension seitens eines 
psychologisch nahen Menschen setzt ein Refle- 
xionsprozeB ein und erhoht den Selbstwert. In 
diesem Fall «sonnt man sich im Glanz» der 
anderen Person. 

Die zentrale Annahme der SEM-Theorie (SEM 
= Self-evaluation maintainance = Selbstwerter- 
haltung) ist ein Motiv zur Erhaltung oder Ver- 
groBerung des Selbstwerts. Man versucht, die in 
der SEM-Theorie genannten Variablen (Fei- 
stung, Nahe, Relevanz) immer auf solche Weise 
zu verandern, daB eine Selbstwertminderung 
verhindert wird. 

Wenn eine Selbstwertminderung durch einen 
ungiinstigen Vergleichsprozefi eingetreten ist, 
kann man auf verschiedene Arten den Selbst- 
wertverlust ruckgangig mac hen: Man kann ver- 
suchen, die eigene Feistung zu steigern und 
besser zu werden als die Vergleichsperson. Man 
kann die Feistung der Vergleichsperson durch 
Storungen und Behinderungen verschlechtem. 
Man kann die psychologische Nahe zu ihr verrin- 
gem (z. B objektiv durch Kontaktabbruch oder 
subjektiv durch VergroBerung der wahrgenom- 
menen Unterschiede). SchlieBlich kann man 
auch sein Selbstbild andern und die Dimension, 
auf der man iibertroffen wurde, aus der Selbst- 
definition entfernen. In diesem Fall wird aus 
dem Vergleichsprozefi ein Reflexionsprozefi, 
und man wird jetzt sogar bestrebt sein, die psy- 
chologische Nahe zu vergroBern. 

Die Variablen der SEM-Theorie und die Bezie- 
hungen zwischen ihnen sind in Abbildung 137 
zusammengefaBt. Tesser bezeichnet seine 
Theorie als systemische Theorie, weil jede Va- 
riable sowohl Ursache als auch Wirkung sein 
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Abbildung 137 



kann, und sich somit alle Variablen gegenseitig 
beeinflussen. 

Die aus der Theorie abgeleiteten (oft sehr kom- 
plexen) Hypothesen wurden in einer Reihe von 
Untersuchungen bestatigt (s. Tesser, 1986, 
1988). Man kann die Hypothesen und Ergeb- 
nisse in drei Gruppen zusammenfassen: 

(1) Wirkungen von Nahe und Relevanz auf die 
Leistung. Tesser und Smith (1980) untersuch- 
ten, in welchem AusmaB Freunde und Fremde 
unterstiitzt wurden, nachdem die Vpn bei densel- 
ben Aufgaben schlecht abgeschnitten hatten. 
Wahrend der «gesunde Menschenverstand» an- 
nimmt, daB man auf jeden Fall Freunden mehr 
hilft als Fremden, gelangt die SEM-Theorie zu 
einer differenzierteren Hypothese: Bei unwichti- 
gen Aufgaben hilft man Freunden mehr als 
Fremden (man kann sich dann «im Glanz ihres 
Erfolgs sonnen»), bei selbstrelevanten Aufgaben 
dagegen versucht man eher zu verhindem, daB 
die eigene Feistung von Freunden iibertroffen 
wird. Diese Hypothese wurde bestatigt. Bei ho- 
her Selbstrelevanz (verbaler Intelligenztest) 
wurde in 10 von 13 Fallen der Fremde mehr 
unterstiitzt als der Freund. Bei geringer Relevanz 
(Spiel) wurde in 10 von 13 Fallen der Freund 
mehr unterstiitzt als der Fremde. 

Auch die Wahmehmung und Beurteilung von 
Feistungen werden von der SEM-Theorie kor- 
rekt vorhergesagt. Bei irrelevanten Aufgaben 
wurde die Feistung eines Freundes besser beur- 
teilt als die (objektiv identische) Feistung eines 
Fremden. Bei relevanten Aufgaben war es um- 
gekehrt (Tesser und Campbell, 1982). Ana- 
loge Effekte wurden in einer anderen Untersu- 
chung auch bei der Wahmehmung und Beurtei- 
lung eigener Feistungen festgestellt. 

(2) Wirkungen von Relevanz und Leistung auf die 



Nahe. Die Hypothesen, daB bei iiberlegener Fei- 
stung auf einer irrelevanten Dimension Nahe 
gesucht bzw. vergroBert wird, wahrend bei iiber- 
legener Feistung auf einer relevanten Dimension 
die Nahe verringert wird, wurden von Pleban 
und Tesser (1981) bestatigt. Nahe wurde in 
diesem Experiment auf verschiedene Arten erho- 
ben, u. a. als raumliche Distanz, als Wunsch 
nach weiterer Zusammenarbeit, und als Ahnlich- 
keitsurteil. 

(3) Wirkungen von Leistung und Nahe auf die 
Relevanz. Je iiberlegener die Feistung einer an- 
deren Person auf einer Dimension ist, desto mehr 
wird die Relevanz dieser Dimension fiir das 
Selbstbild verringert. Dieser Effekt ist um so 
starker, je groBer die Nahe der anderen Person 
ist. Auch diese Hypothesen wurden sowohl ex- 
perimented als auch in Feldstudien (z. B. in 
Beziehungen zwischen Geschwistem) bestatigt. 
Tesser betont nachdriicklich die Anwendbarkeit 
dieser Hypothesen des SEM-Modells auf Fami- 
lien (Beziehungen zwischen Eltern und Kind, 
Beziehungen zwischen Geschwistem). 

In neueren Untersuchungen zur SEM-Theorie 
wurden die emotionalen Auswirkungen von Ver- 
gleichs- und Reflexionsprozessen untersucht 
(z. B. Tesser, Millar und Moore, 1988). Er- 
wartungsgemaB traten in Reflexionssituationen 
(iiberlegene Feistung, Nahe, irrelevante Dimen- 
sion) positive und in Vergleichssituationen 
(iiberlegene Feistung, Nahe, relevante Dimen- 
sion) negative Gefiihle auf. Ein typisches Refle- 
xionsgefiihl ist Stolz (auf die andere Person), 
typische Vergleichsgefiihle sind Neid und Eifer- 
sucht. 

Vermutlich werden die SEM-Effekte durch Ge- 
fiihle vermittelt. Sie dienen der Herbeifiihrung 
positiver Gefiihle und der Vermeidung oder Ab- 
schwachung negativer Gefiihle. In Ubereinstim- 
mung mit diesen Hypothesen zeigten Tesser, 
Pilkington und McIntosh (1989), daB SEM- 
Effekte wesentlich kleiner sind, wenn Vpn durch 
eine Fehlattribution (angeblich aktivierende Pil- 
len) ihre Gefiihle nicht auf Vergleichs- und Re- 
flexionsprozesse zuriickfiihren. 

5.465 Selbstbestatigung: Der Ansatz von 
Steele 

Steele (1988) geht von einem Bediirfnis nach 
«Selbstintegritat» aus. Die meisten Menschen 
halten sich fiir «anpassungsfahig und moralisch 
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einwandfrei» (adaptively and morally adequate), 
also fur kompetent, gut, stabil, konsistent, fahig 
zur Entscheidungsfreiheit, und fahig zur Kon- 
trolle wichtiger Ergebnisse. Wenn Teile dieses 
integren Selbstbilds bedroht oder beschadigt 
wurden, wird der Selbstwert wiederhergestellt, 
indem man sich selbst seinen Wert beweist. 
Diese Selbstbestatigung (oder Selbstwertwieder- 
herstellung) kann durch Ausiiben von selbstbe- 
statigenden oder selbstwertsteigemden Tatigkei- 
ten erfolgen. 

Der originelle Aspekt des Ansatzes von Steele 
ist der Hinweis auf die Plastizitat der Selbstwert- 
wiederherstellung. Wenn ein bestimmter Selbst- 
aspekt bedroht wurde (z. B Konsistenz), ist das 
primare Ziel nicht die Wiederherstellung dieses 
speziellen Selbstaspekts. Vielmehr wird durch 
die Bedrohung jedes einzelnen Selbstaspekts die 
allgemeine Selbstintegritat bedroht, und diese 
muB wiederhergestellt werden. Zu diesem 
Zweck ist aber nicht unbedingt die Wiederher- 
stellung des bedrohten Selbstaspekts notwendig. 
Die Wiederherstellung der allgemeinen Selbstin- 
tegritat ist auch durch Bestatigung eines anderen 
(nicht bedrohten) Selbstaspektes moglich. Aller- 
dings muB dieser von vergleichbarer Wichtigkeit 
sein. Welcher Selbstaspekt zur Wiederherstel- 
lung der allgemeinen Selbstintegritat ausgewahlt 
wird, ist eine Frage der Zuganglichkeit (in Wahr- 
nehmung und Gedachtnis) und der Kosten. 
Aufgrund dieser Hypothesen wird von Steele 
eine neue Erklarung von Dissonanzeffekten vor- 
geschlagen. Demnach ist nicht die Inkonsistenz 
zwischen zwei Kognitionen entscheidend (z. B. 
«ich glaube X» und «ich befiirworte nicht-X»), 
sondern die Bedrohung der Selbstintegritat («ein 
vemiinftiger und anstandiger Mensch tut so et- 
was nicht»). Daher ist auch die Einstellungsan- 
derung (in Richtung nicht-X) nicht die einzige 
Moglichkeit zur Beseitigung des Unbehagens. 
Wenn andere Arten der Selbstbestatigung erfol- 
gen, ist es nicht mehr notig, die Einstellung zu 
andern. Wenn man z. B. nach einer freiwilligen 
einstellungsdiskrepanten Handlung jemand 
hilft, oder eine iiberdurchschnittliche Leistung 
im Beruf erbringt, wird die Einstellung nicht 
geandert. 

Nach Steele sind nur deshalb so oft Einstel- 
lungsanderurigen in Dissonanzexperimenten be- 
obachtet worden, weil die Vpn keine andere 
Wahl hatten. Wenn man den Vpn andere Mog- 



lichkeiten der Selbstbestatigung bietet, sollten 
keine (oder zumindest nur geringe) Einstellungs- 
anderungen auftreten. 

Diese Hypothese wurde von Steele und Liu 
(1981, 1983) bestatigt. In einem Experiment 
(Steele und Liu, 1981) sollten die Vpn einen 
(einstellungsdiskrepanten) Aufsatz gegen die 
staatliche Finanzierung von HilfsmaBnahmen 
fur Behinderte schreiben. Einem Teil der Vpn 
wurde vorher mitgeteilt, daB sie blinden Studen- 
ten helfen konnten. Bei diesen Vpn trat keine 
dissonanzbedingte Einstellungsanderung auf (im 
Gegensatz zu den anderen Vpn, die nicht erwar- 
teten, Blinden zu helfen, und die ihre Einstellun- 
gen nach dem Aufsatz anderten). 

In einem anderen Experiment konnten die Vpn 
unmittelbar nach dem Schreiben eines einstel- 
lungsdiskrepanten Aufsatzes (fur mehr Unter- 
richt) die okonomisch-politische Subskala eines 
Wertefragebogens ausfiillen. Zuvor war (mit 
Hilfe eines anderen Tests) festgestellt worden, 
fur welche Vpn okonomisch-politische Werte 
wichtig waren, und fur welche nicht. Bei den 
okonomisch-politisch orientierten Vpn geniigte 
das Ausfiillen der Werteskala, um eine disso- 
nanzbedingte Einstellungsanderung zu verhin- 
dern. Offenbar waren sie durch das bloBe Aus- 
fiillen des Fragebogens daran erinnert worden, 
daB sie verniinftige Menschen sind, die fur wich- 
tige Werte eintreten - damit war ihre Selbstinte- 
gritat wieder bestatigt. Bei den anderen Vpn 
(ohne okonomisch-politische) Orientierung 
hatte der Wertefragebogen keine Wirkung. Bei 
ihnen trat die iibliche dissonanzbedingte Einstel- 
lungsanderung auf. 

Die kritischen Argumente von Steele sind aber 
nicht nur fur die Dissonanzforschung relevant. 
Sie gelten auch u. a. fur Untersuchungen zur 
Reaktanztheorie, zur Attributionstheorie, zur 
Gerechtigkeitstheorie (die in Abschnitt 6.136 
beschrieben wird), und zur Theorie der symboli- 
schen Selbsterganzung, die im folgenden Ab- 
schnitt dargestellt wird. Zum Beispiel wird in 
Reaktanzexperimenten durch Freiheitsverlust 
die allgemeine Selbstintegritat bedroht. Reak- 
tanzeffekte (z. B. Aufwertung und erhohte An- 
strengung) miiBten sich verhindern lassen, in- 
dem man den Vpn unmittelbar nach dem Frei- 
heitsverlust oder der Freiheitsbedrohung eine 
geeignete Moglichkeit der Selbstbestatigung 
bietet. 
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5.466 Die Theorie der symbolischen 
Selbstergdnzimg von WlCKLUND und 
Gollwitzer 

Die Theorie von Wicklund und Gollwitzer 
(1982, 1983, 1985) geht von Uberlegungen Le- 
wins (1926) aus. Lewin postuliert, daB durch 
jede Zielsetzung (z. B. durch die Absicht, eine 
Aufgabe zu losen) ein sogenanntes Quasi-Be- 
diirfnis entsteht. Das ist ein zielgerichteter Span- 
nungszustand, der erst aufhort, wenn das Ziel 
erreicht wurde, oder wenn man sich entschlossen 
hat, das Ziel nicht mehr zu verfolgen. Durch die 
Unterbrechung oder Behinderung der zielgerich- 
teten Handlungen wird das Quasi-Bediirfnis je- 
doch nicht beseitigt. Eine Folge davon ist, daB 
man sich unvollendete Handlungen besonders 
gut merkt, wahrend man sie nach Erreichen des 
Ziels haufig vergiBt (Zeigarnik, 1927). Aller- 
dings kann der Spannungszustand durch Errei- 
chen von Ersatzzielen abgeschwacht werden. 
Diese Ideen wurden von Wicklund und Goll- 
witzer auf das Selbst iibertragen. Es gibt selbst- 
bezogene Ziele, d.h. man mochte bestimmte 
Merkmale (z. B. Durchsetzungsvermogen) und 
Fahigkeiten (z. B. Klavier spielen) haben, oder 
bestimmten Personenkategorien (z. B. Sportier) 
angehoren. Ein selbstbezogenes Ziel wirkt wie 
ein Quasi-Bediirfnis, wenn man sich daran ge- 
bunden fiihlt. Bindung (commitment) ist gege- 
ben, wenn das Ziel ein Teil der Selbstdefinition 
ist, und wenn man sich emsthaft entschlossen 
hat, die entsprechenden Verhaltensweisen aus- 
zufiihren. 

Selbstbezogene Ziele sind in der Regel mit beob- 
achtbaren Indikatoren verbunden. Ob bzw. in 
welchem AusmaB jemand sein Ziel erreicht hat, 
ist an solchen Indikatoren zu sehen, die daher 
Symbole einer Selbstdefinition genannt werden. 
Einen erfolgreichen Geschaftsmann erkennt man 
z. B. daran, daB er offensichtlich viel Geld hat, 
ein teures Auto fahrt, gute Anziige tragt, haufig 
telephoniert, wenig Zeit hat, usw. Fiir die mei- 
sten Ziele gibt es eine Vielzahl von Symbolen. 
Welche Symbole zu welchen Zielen gehoren, 
ergibt sich zum Teil aus der Natur des Ziels 
(z. B. muB ein Wissenschaftler viel lesen, und 
hat daher viele Bucher), und wird zum Teil durch 
soziale Normen festgelegt (z. B. daB Intellektu- 
elle einen Bart tragen). 

Wenn man sich an ein Ziel gebunden fiihlt, 
dieses aber (noch) nicht erreicht hat, entsteht ein 



Spannungszustand. Dieser kann durch Erreichen 
des Ziels oder durch Erreichen von Ersatzzielen 
reduziert werden. Wenn ein selbstbezogenes 
Ziel (noch) nicht erreicht werden kann, kann 
man als Ersatzziel Symbole der Selbstdefinition 
zur Schau stellen. Jemand, der beispielsweise 
ein erstklassiger Musiker sein mochte, es aber 
(noch) nicht ist, wird sich vielleicht ein beson- 
ders wertvolles Instrument kaufen; er wird oft 
dariiber sprechen, daB er von Fachleuten gelobt 
wurde; er wird bei einem beriihmten Musiker 
Unterricht nehmen, usw. Ein wirklicher Konner, 
der sein Ziel bereits erreicht hat, hat solche 
Zurschaustellungen nicht notig. 

Wicklund und Gollwitzer nennen drei Arten 
von Symbolen; Objekte (z. B. ein teures Auto), 
Selbstbeschreibungen, und soziale Beeinflus- 
sung (man mochte moglichst viele Menschen 
von den eigenen Meinungen und Zielen iiberzeu- 
gen). 

Dabei ist es wesentlich, daB die selbstdefinieren- 
den Symbole von anderen Menschen zur Kennt- 
nis genommen werden. Sie haben nur dann span- 
nungsreduzierende Wirkung, wenn sie sozicile 
Realitdt geworden sind. Ein wertvolles Instru- 
ment zu besitzen, wurde dem Musiker im weiter 
oben angefuhrten Beispiel nichts niitzen, wenn 
er es nicht anderen Menschen zeigen oder wenig- 
stens dariiber reden kann. 

Die Theorie wird von Wicklund und Gollwit- 
zer in drei Hypothesen zusammengefaBt, die 
hier wortlich wiedergegeben werden (nach 
Wicklund und Gollwitzer, 1985, S. 36): 
Postulat 1: Personen, die sich ein selbstbezoge- 
nes Ziel gesetzt haben, versuchen, den Mangel 
an relevanten Symbolen durch das Zurschaustel- 
len altemativer Symbole auszugleichen. Derar- 
tige Anstrengungen einer Person nennen wir 
«selbstsymbolisierende Handlungen» . 

Postulat 2: Die Effektivitat selbstsymbolisieren- 
der Handlungen im Sinne der Ausgestaltung 
einer Selbstdefinition ist an die soziale Kenntnis- 
nahme erworbener Symbole gebunden. 

Postulat 3; Eine Person, die selbstsymbolisie- 
rende Handlungen ausiibt, vemachlassigt die 
psychische Befindlichkeit (Gedanken, Motive, 
Einstellungen, usw.) der sie umgebenden Perso- 
nen. 

Die letzte Hypothese setzt voraus, daB das Motiv 
zur Selbsterganzung (in manchen Situationen) 
starker oder wichtiger ist als andere Motive, 
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z. B. das Motiv, den Wunsch einer anderen 
Person zu erfiillen. Alle drei Postulate wurden 
durch Untersuchungen bestatigt. 

Das erste Postulat wird u. a. durch folgende 
Ergebnisse untersttitzt (Wicklund und Goll- 
witzer, 1982): Studenten der Wirtschaftswis- 
senschaften stellten umso mehr Symbole eines 
erfolgreichen Geschaftsmannes oder Managers 
zur Schau, je geringer ihr tatsachlicher Erfolg 
war. Der Erfolg wurde u. a. durch Priifungsno- 
ten und Dauer des Studiums definiert. Symbole 
waren eine teure Uhr, elegante Schuhe, andere 
Luxusgegenstande, ein passender Haarschnitt, 
usw. Ahnliches zeigte sich im religiosen Be- 
reich, und bei Frauen mit der Selbstdefinition als 
Mutter. Frauen ohne Kinder (die aber Mutter 
sein wollten) hatten wesentlich mehr Interesse 
daran, ihre Nachbam von den eigenen Ansichten 
iiber Kindererziehung zu iiberzeugen, als 
Frauen, die bereits Kinder hatten. 

Das zweite Postulat wird durch Ergebnisse von 
Gollwitzer (1981, zitiert nach Wicklund und 
Gollwitzer, 1985) bestatigt. In einem Experi- 
ment wurde nachgewiesen, daB selbstsymboli- 
sierende Selbstbeschreibungen nur dann die 
wahrgenommene Vollstandigkeit der Vpn er- 
hohten, wenn die Vpn entweder wuBten oder 
zumindest erwarteten, daB ihre Selbstbeschrei- 
bungen von anderen Menschen zur Kenntnis 
genommen werden. 

Ergebnisse von Gollwitzer und Wicklund 
(1985) bestatigen das dritte Postulat. Vpn waren 
mannliche Studenten mit selbstbezogenen Zie- 
len in den Bereichen Mathematik, Joumalismus, 
Photographie, Schwimmen, Tennis und Wett- 
laufen. Jede Vp muBte einen Personlichkeitsfra- 
gebogen ausfiillen, wonach eine Halfte der Vpn 
die Riickmeldung erhielt, daB ihre Personlich- 
keit von der eines Experten (auf ihrem Gebiet) 
sehr verschieden ist, wahrend den anderen Vpn 
Ubereinstimmung zwischen ihrer Personlichkeit 
und der eines Experten mitgeteilt wurde. Femer 
wurde den Vpn mitgeteilt, daB sie in Kiirze eine 
sehr attraktive Frau kennenlemen werden. Die 
beiden Versuchsbedingungen (zum Selbstziel 
passende vs. unpassende Personlichkeit) wurden 
nochmals unterteilt, indem jeweils eine Halfte 
der Vpn erfuhr, daB diese Frau bescheidene 
Manner bevorzugt, wahrend den anderen Vpn 
gesagt wurde, sie schatze selbstsichere und eher 
unbescheidene Manner. Die Vpn muBten dann 



eine Selbstbeschreibung verfassen, die der at- 
traktiven Frau vorgelegt werden wurde. 

Die Selbstbeschreibungen der Vpn, deren Per- 
sonlichkeit zum Selbstziel paBte (bei denen also 
kein Motiv zur symbolischen Selbsterganzung 
angeregt wurde), wurden von den Wunschen der 
Frau beeinfluBt. Die Vpn in diesen Bedingungen 
versuchten offenbar, sich vorteilhaft darzustel- 
len - als bescheiden oder als selbstsicher, wie es 
eben gewiinscht wurde. Die Vpn mit unpassen- 
den Personlichkeiten (die daher einen Wunsch 
nach Selbsterganzung hatten) verfaBten auf je- 
den Fall positive Selbstbeschreibungen - unab- 
hangig davon, ob die attraktive Frau bescheidene 
oder selbstsichere Manner bevorzugte. 

5.467 Selbstdarstellung 

Es gibt bisher keine umfassende Theorie der 
Selbstdarstellung (s. Jones und Pittman, 
1982), aber es gibt mehrere Ansatze, in denen 
die Idee der vorteilhaften Selbstdarstellung (self- 
presentation bzw. impression-management) eine 
wichtige Rolle spielt (Schlenker, 1980; Sny- 
der, 1979; Tedeschi, 1981). In vielen Situatio- 
nen entspricht unser Verhalten nicht unseren 
Dispositionen und Einstellungen, weil wir ver- 
suchen, auf den Interaktionspartner einen giinsti- 
gen Eindruck zu machen. Mit Selbstdarstellung 
ist aber nicht nur das Hervorrufen eines giinsti- 
gen Eindrucks beim Interaktionspartner ge- 
meint, sondern ganz allgemein die absichtliche 
Steuerung des Eindrucks, den man auf jemand 
machen will, weil man von diesem Eindruck 
bestimmte Reaktionen des Interaktionspartners 
erwartet. In bestimmten Situationen wird ab- 
sichtlich kein positiver, sondem ein negativer 
Eindruck erzeugt (s. weiter unten). Viele Psy- 
chologen nehmen an, daB in alien Situationen 
und bei alien Handlungen Selbstdarstellungsab- 
sichten eine Rolle spielen. 

Eine Selbstdarstellungstheorie, die Selbstiiber- 
wachungstheorie von Snyder (1974, 1979), 
wird in einem spateren Abschnitt (6.114) be- 
sprochen. Diese Theorie geht davon aus, daB es 
betrachtliche interindividuelle Unterschiede in 
der Fahigkeit und in der Motivation zur vorteil- 
haften Selbstdarstellung gibt. 

Bei fliichtiger Betrachtung konnte man auch die 
Theorie der symbolischen Selbsterganzung fur 
eine Selbstdarstellungstheorie halten. DaB man 
Selbstdarstellungs- und Selbsterganzungspro- 
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zesse unterscheiden kann, zeigt das zuletzt refe- 
rierte Experiment von Gollwitzer und Wick- 
lund (1985). Selbstsymbolisierende Handlun- 
gen haben zweifellos etwas mit Selbstdarstel- 
lung zu tun. Sie unterscheiden sich aber durch ihr 
auslosendes Motiv von Selbstdarstellungen im 
engeren Sinn. Das Motiv selbstsymbolisierender 
Handlungen ist die Selbsterganzung (wobei als 
Nebeneffekt eine vorteilhafte Selbstdarstellung 
nach auBen entstehen kann, aber nicht muB). Das 
Motiv bei selbstdarstellenden Handlungen ist der 
Wunsch, einen bestimmten Eindruck zu ma- 
chen. 

Diese Unterscheidung bricht allerdings zusam- 
men, wenn man den Begriff der Selbstdarstel- 
lung etwas weiter faBt - wie es einige Autoren 
tun. Das Publikum der Selbstdarstellung sind 
dann nicht nur andere Personen, sondern man ist 
es auch selbst. In diesem Sinn konnen Selbster- 
ganzungen als der Versuch aufgefaBt werden, 
sich selbst von seinen Vorziigen (Zielerrei- 
chung) zu iiberzeugen. Die Selbsterganzungs- 
theorie und auch die Selbstbestatigungstheorie 
von Steele (1988) sind aus dieser Sicht Theo- 
rien der Selbstdarstellung nach innen. 

Wie das Experiment von Gollwitzer und 
Wicklund zeigt, konnen Selbstdarstellungs- 
und Selbsterganzungsmotive mitunter unver- 
tragliche Handlungen implizieren. Welches Ver- 
halten in einem solchen Fall ausgefiihrt wird, 
hangt davon ab, ob im Moment das Selbstdar- 
stellungsmotiv oder das Selbsterganzungsmotiv 
starker ist. Allerdings ist noch nicht hinlanglich 
bekannt, wovon die relative Starke jedes Motivs 
abhangt. 

Vorteilhafte Selbstdarstellungen konnen auch 
aus anderen Griinden unterbleiben. Mitunter 
scheint ein selbstbenachteiligendes Verhalten 
zweckmaBiger zu sein (self-handicapping nach 
Berglas und Jones, 1978, s. Abschnitt 5.236). 
Wenn man beispielsweise eine (eigene) 
schlechte Leistung erwartet oder nicht ausschlie- 
Ben kann, betont man negative Eigenschaften 
wie Angstlichkeit oder Zerstreutheit, um eine 
Attribution des MiBerfolgs an Unfahigkeit zu 
verhindern, denn es ware (in noch hoherem 
MaB) selbstwertmindernd, fiir unfahig gehalten 
zu werden. 

Tedeschi, Lindskold und Rosenfeld (1985) 
beschreiben eine groBe Zahl von Selbstdarstel- 
lungsarten, wobei kurzfristige bzw. situations- 



spezifische Taktiken von langfristigen bzw. in 
vielen Situationen wirksamen Strategien unter- 
schieden werden. AuBerdem unterscheiden die 
Autoren assertive Techniken (durch die ein posi- 
tiver Eindruck hervorgerufen werden soli) von 
i defensiven Techniken (die einen negativen Ein- 
druck oder negative Konsequenzen verhindern 
sollen). 

Zu den assertiven Taktiken zahlen nach Tede- 
schi et al. (1985) Schmeicheln (Komplimente 
machen), Einstellungsahnlichkeit zeigen, einen 
Gefallen erweisen, helfen, sich «im Glanz ande- 
rer sonnen», usw. Assertive Strategien bestehen 
darin, daB man seine (mitunter nur scheinbar 
vorhandenen) positiven Dispositionen hervor- 
kehrt. Man erweist sich als kompetent, sympa- 
thised, glaubwiirdig, offen und vertrauenswiir- 
dig, und man betont seinen hohen sozialen Sta- 
tus. 

Defensive Taktiken sind Rechtfertigungen und 
Entschuldigungen, sowie bestimmte Arten der 
Selbstbenachteiligung (vor allem situativ be- 
dingte Selbstbenachteiligungen, etwa durch 
Larm oder Ablenkung). Defensive Strategien 
sind Hinweise auf negative Dispositionen wie 
Angstlichkeit, Hilflosigkeit und Alkoholismus, 
wodurch die Zuschreibung noch negativerer Dis- 
positionen (z. B. Dummheit oder Bosartigkeit) 
oder das Eintreten aversiver Konsequenzen (Be- 
strafungen) verhindert wird. Sogar (physische 
oder psychische) Krankheiten konnen als Selbst- 
darstellungsstrategien eingesetzt werden, um 
Forderungen anderer Personen (z. B. im Lei- 
stungsbereich oder in Beziehungen) abzuweh- 
ren. 

Verschiedene Menschen bevorzugen unter- 
schiedliche Selbstdarstellungstechniken. Die Er- 
gebnisse von Roth, Snyder und Pace (1986) 
lassen vermuten, daB assertive und defensive 
Techniken einigermaBen unabhangig voneinan- 
der sind. Die Korrelation zwischen zwei Frage- 
bogensubtests, von denen einer die Tendenz zur 
Zuschreibung positiver Merkmale (assertiv), 
und der andere die Tendenz zur Leugnung nega- 
tiver Merkmale (defensiv) erfassen sollte, betrug 
nur 0,19. AuBerdem wurde ein Zusammenhang 
zwischen assertiven Tendenzen und einem posi- 
tiven Selbstwert festgestellt, wahrend defensive 
Tendenzen in keinem Zusammenhang mit dem 
Selbstwert standen, aber mit Selbstaufmerksam- 
keit negativ korrelierten (d. h. Personen mit ho- 
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her dispositioneller Selbstaufmerksamkeit nei- 
gen eher nicht zur unrealistischen Leugnung 
negativer Merkmale). 

Eine beliebte Methode in der Selbstdarstellungs- 
forschung ist die «bogus-pipeline» (falsche Lei- 
tung) von Jones und Wall (1971). Dabei wird 
den Vpn weisgemacht, daB man mit Hilfe eines 
komplizierten Apparates ihre wahren Einstellun- 
gen, Meinungen und Gefiihle mit physiologi- 
schen Methoden feststellen kann. Die Vpn wer- 
den dann aufgefordert, die «Messungen» des 
Apparats vorherzusagen. Es wird angenommen, 
daB das Verhalten der Vpn in dieser Situation 
weitgehend von Tauschungsabsichten frei ist. In 
diesem Sinn konnte gezeigt werden, daB viele 
Vpn Angehorige von Minoritaten (Farbige, 
Gastarbeiter) schlechter bewerten als ihre eigene 
Gruppe, wenn das bogus-pipeline-Verfahren 
verwendet wird (z.B. Mummendey, Bolten 
und Isermann-Gerke, 1982). Bei den iiblichen 
Methoden der Einstellungsmessung treten sol- 
che Unterschiede seltener auf: Um einen guten 
Eindruck zu machen, beurteilt man Minoritaten 
genauso gut wie die eigene Gruppe. 

Es wurde auch versucht, verschiedene For- 
schungsergebnisse mit Hilfe von Selbstdarstel- 
lungshypothesen neu zu erklaren. Das bevor- 
zugte Objekt (oder Opfer) dieser Altemativer- 
klarungen war wieder einmal die Dissonanztheo- 
rie (Tedeschi, Schlenker und Bonoma, 
1971). Die Autoren gehen davon aus, daB Konsi- 
stenz sozial erwiinscht ist. Daher tritt nach ein- 
stellungsdiskrepantem Verhalten gar keine echte 
Einstellungsanderung auf, sondern die Vpn ge- 
ben nur eine mit ihrem Verhalten konsistente 
Einstellung an, um einen guten Eindruck auf den 
VI zu machen. Es sollte daher nach einstellungs- 
diskrepantem Verhalten keine Einstellungsande- 
rung nachweisbar sein (bzw. vorgespiegelt wer- 
den), wenn sich die Vp unbeobachtet glaubt, 
oder wenn sie annimmt, daB man ihre wahre 
Einstellung feststellen kann (z. B. durch das bo- 
gus-pipeline-Verfahren). 

Tatsachlich zeigte sich in einigen Experimenten, 
daB unter den genannten Bedingungen keine 
Einstellungsanderung auftrat. Allerdings wur- 
den auch Ergebnisse ermittelt, die der Selbstdar- 
stellungshypothese widersprechen (s. Mum- 
mendey und Bolten, 1985). AuBerdem bezog 
sich die alternative Selbstdarstellungserklarung 
vor allem auf Einstellungsanderungen durch ein- 



stellungsdiskrepantes Verhalten, wahrend an- 
dere Dissonanzphanomene (z. B. selektive In- 
formations suche) kaum beachtet wurden. Man 
konnte allerdings gewisse Dissonanzphano- 
mene - etwa die Aufwertung der gewahlten Al- 
ternative nach einer Entscheidung - auch als 
Selbstdarstellung deuten: Wer eine gute Wahl 
trifft, ist ein verniinftiger Mensch. 

Die Dissonanztheorie konnte also wieder einmal 
nicht durch eine andere Theorie ersetzt werden. 
Vielmehr ist anzunehmen, daB Dissonanzeffekte 
haufig durch zusatzliche Selbstdarstellungsef- 
fekte vergroBert werden. Das gilt auch u. a. fur 
Reaktanz (Freiheitswiederherstellung), Gerech- 
tigkeitsempfinden (Schuldgefiihle), Hilfeverhal- 
ten und selbstgefallige Attributionen. In all die- 
sen Fallen spielen Selbstdarstellungsabsichten 
sicher eine Rolle, sind aber fur eine vollstandige 
Erklarung des Verhaltens nicht ausreichend. 
Einen ahnlichen Standpunkt vertreten Tetlock 
und Manstead (1985). Sie kommen aufgrund 
einer kritischen Analyse zahlreicher Untersu- 
chungen zu dem SchluB, daB sich Erklarungen 
durch Selbstdarstellungsprozesse und Erklarun- 
gen durch intrapsychische Prozesse (Dissonanz, 
Reaktanz, Gerechtigkeit, usw.) iiberhaupt nicht 
klar unterscheiden lassen (diese beiden Ansatze 
haben wie natiirliche Kategorien unscharfe 
Grenzen). Zum Beispiel bewirkt die Anwesen- 
heit eines Publikums (wodurch die Tendenz zur 
Verwendung von Selbstdarstellungstechniken 
erhoht werden soil) zwangslaufig auch innerpsy- 
chische Veranderungen wie vermehrte Selbst- 
aufmerksamkeit, verstarkte Bindung (commit- 
ment) an offentliches Verhalten, soziale Lei- 
stungsaktivierung (s. Abschnitt 6.321), usw. 
Umgekehrt setzt Selbstdarstellung nicht unbe- 
dingt die physische Anwesenheit eines Publi- 
kums voraus (oft geniigt es schon, an ein Publi- 
kum zu denken). AuBerdem will man nicht nur 
vor anderen Menschen, sondern auch vor sich 
selbst in einem giinstigen Licht erscheinen, wes- 
halb Selbsttauschungen auftreten, die ebenfalls 
eine Form der Selbstdarstellung (sich selbst ge- 
geniiber) sind. 

Anstatt die beiden Ansatze (Selbstdarstellung 
vs. intrapsychische Prozesse) gegeneinander 
auszuspielen, ware es sinnvoller, einen integrati- 
ven Ansatz zu schaffen. Dieser sollte davon 
ausgehen, daB in beiden Fallen das Verhalten 
von Standards gelenkt wird - allerdings von 
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unterschiedlichen (inneren vs. sozialen) Stan- 
dards. Der integrative Ansatz miiBte genau ange- 
ben, in welchen Situationen und bei welchen 
Personlichkeiten die eine oder die andere Art von 
Standards mehr EinfluB auf das Verhalten hat. 
Ansatze in dieser Richtung sind die im Abschnitt 
5.462 erwahnte Version der Selbstaufmerksam- 
keitstheorie von Carver und Scheier (1981), in 
der zwischen privater und offentlicher Selbstauf- 
merksamkeit unterschieden wird, und die im 
nachsten Abschnitt referierte Selbsttheorie von 
Greenwald. 

5.468 Selbstziele: Der Ansatz von 
Greenwald 

Nach Greewald (Greenwald und Pratka- 
nis, 1984; Breckler und Greenwald, 1986) 
besteht das Selbst aus vier Subsystemen. Diese 
vier Selbstkomponenten (die in Tabelle 62, nach 
Breckler und Greenwald, zusammenfassend 
beschrieben sind) haben unterschiedliche Ziele 
(ego-tasks), und enthalten daher auch unter- 
schiedliche Grundlagen des Selbstwerts. Bei je- 



der Komponente verbessert das Erreichen ihres 
Zieles (oder das Erfiillen ihrer Aufgabe) den 
Selbstwert. Nicht erreichte Ziele vermindern den 
Selbstwert. 

Das erste Subsystem ist das diffuse Selbst (s. 
Tabelle 62). Das diffuse Selbst ist die primitivste 
Selbstkomponente. Hier herrscht ein reines 
Lustprinzip: Sein einziges Ziel ist «hedonisti- 
sche Befriedigung», das Herbeifiihren positiver 
Gefiihle. Diese Selbstkomponente wird durch 
DrogeneinfluB und im Zustand der Anonymitat 
verhaltenswirksam, und fiihrt haufig zur Verlet- 
zung von Normen. 

Das zweite Subsystem ist das offentliche Selbst. 
Sein Ziel ist es, Anerkennung zu gewinnen, 
weshalb es oft die Verwendung von Selbstdar- 
stellungstechniken veranlaBt. Es tritt im Zustand 
erhohter offentlicher Selbstaufmerksamkeit in 
den Vordergrund. 

Als drittes Subsystem wird das private Selbst 
angefuhrt. Sein Ziel sind individuelle Erfolge 
und Leistungen, d. h. das Erreichen der eigenen 
Standards. Vom privaten Selbst wird das Verhal- 



Tabelle 62 




diffuses Selbst 


offentliches Selbst 


privates Selbst 


kollektives Selbst 


Ziel, Aufgabe 


hedonistische Be- 
friedigung 


soziale Anerken- 
nung, Selbstdefi- 
nition 


individuelle Lei- 
stungen 


kollektive Leistun- 
gen 


Grandlage der Selbst- 
bewertung 


Herbeifiihren posi- 
tiver Gefiihle 
(Lust) 


Zustimmung von 
anderen (auBeres 
Publikum) 


innere Standards 
(inneres Publikum) 


intemalisierte Ziele 
von Bezugsgruppen 


interindividuelle Un- 
terschiede (Tests) 




offentliche Selbst- 
aufmerksamkeit, 
Bedlirfnis nach Zu- 
stimmung, hohe 
Selbstuberwachung 


private Selbstauf- 
merksamkeit, Lei- 
stungsmotivation, 
niedrige Selbst- 
iiberwachung 




auslosende Situations- 
aspekte 


Anonymitat in 
Gruppen, Drogen 


Minoritatsstatus in 
Gruppen, allein 
vor Publikum, Ka- 
mera, offentlicher 
MiBerfolg 


allein, Spiegel, 
privater MiBerfolg 


kohasive Gruppe, 
auffallige (in der 
Wahrnehmung) oder 
zugangliche (im Ge- 
dachtnis) Bezugs- 
gruppe, iibergeord- 
nete Ziele 


Strategien zum Errei- 
chen des Ziels 


Verletzung von 
Nonnen 


Konformitat, Ge- 
horsam, Einstel- 
lungsanderung, 
«sich im Glanz an- 
derer sonnen» 


Unabhangigkeit, 
Trotz. Einstel- 
lungsstabilisierung 


Kooperation bei 
Gruppenaktivitaten 
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ten gesteuert, wenn man allein ist, und wenn die 
private Selbstaufmerksamkeit groB ist. 
SchlieBlich gibt es noch das kollektive Selbst, 
die «Wir-Komponente» des Selbst. Seine Auf- 
gabe ist es, gemeinsame Ziele zu erreichen und 
die Rollen, die man in Bezugsgruppen (Familie, 
Berufskollegen, religiose Organisationen, usw.) 
hat, zu erfiillen. Wahrend das offentliche Selbst 
haufig bloB eine auBerliche Anpassung an ex- 
teme Standards bewirkt (um Anerkennung zu 
finden), handelt es sich beim kollektiven Selbst 
um internalisierte Standards von Bezugsper- 
sonen. Der Unterschied konnte auch so charakte- 
risiert werden, daB die Anpassung des Verhal- 
tens an soziale Standards fur das offentliche 
Selbst bloB Mittel zum Zweck (der Anerken- 
nung) ist, wahrend fur das kollektive Selbst die 
Erfiillung sozialer Standards Selbstzweck ist. 
Die Reihenfolge in der Aufzahlung der vier 
Selbstsysteme entspricht der individuellen Ent- 
wicklung. Beim Neugeborenen iiberwiegt das 
hemmungslose Lustprinzip des diffusen Selbst. 
Spater versucht das Kind, Anerkennung zu er- 
halten und Strafen zu vermeiden, und paBt daher 
sein Verhalten den sozialen Anforderungen an. 
Als nachstes entsteht das selbstandige private 
Selbst mit seinen eigenen Zielen und Forderun- 
gen. Mit der Entwicklung der kollektiven Kom- 
ponente ist dann das Selbst vollstandig. 

Wie Greenwald zeigte, gewinnt man ein tiefe- 
res Verstandnis vieler bekannter Hypothesen 
und Ergebnisse, wenn man sie vom Standpunkt 
der vier Selbstsysteme und ihrer verschiedenen 
Ziele betrachtet. Kelman (1958, 1961) unter- 
scheidet drei Arten von sozialem EinfluB (u. a. 
bei Einstellungs- und Meinungsanderungen): 
AuBerliche Zustimmung ohne echte Meinungs- 
anderung (compliance), Internalisierung und 
Identifizierung. 

Compliance tritt auf, wenn man einem EinfluB 
nachgibt, um Vorteile zu erhalten oder Nachteile 
zu vermeiden. Diese Wirkung wird von machti- 
gen Personen (z. B. von machtigen Sendern bei 
Einstellungsanderungen durch Kommunikation) 
erzielt. Internalisierung liegt dann vor, wenn 
man den EinfluB akzeptiert, weil die verlangte 
Einstellung (oder das geforderte Verhalten) mit 
eigenen Werten (Standards) ubereinstimmt. 
Glaubwiirdige Sender und Experten erreichen 
internalisierte Einstellungsanderungen (weil 
man korrekte Meinungen und angemessene Ein- 



Stellungen haben mochte). Identifizierung ist ge- 
geben, wenn man sich beeinflussen laBt, weil 
man zum Sender eine Beziehung hat oder her- 
stellen mochte, die Teil der Selbstdefinition ist. 
Das ist etwa bei einem Sender der Fall, der einer 
wichtigen Bezugsgruppe des Empfangers ange- 
hort, oder der dem Empfanger wegen seiner 
Ahnlichkeit in wichtigen Punkten sympathisch 
ist. 

Nach Greenwald entsprechen diese drei Arten 
der EinfluBnahme verschiedenen Selbstzielen. 
Compliance ist eine Sache des offentlichen 
Selbst. Hier geht es um das Ziel der Anerken- 
nung, Belohnung, und Vermeidung von S trafrei- 
zen. Internalisierung betrifft das private Selbst - 
es werden innere Standards (z. B. Streben nach 
Wahrheit) erfiillt. Identifizierung ist eine Ange- 
legenheit des kollektiven Selbst. 

Die Selbstzielanalyse ist u. a. auch auf Konfor- 
mitat und Deindividuierung (s. Abschnitt 6.34) 
anwendbar. Breckler und Greenwald (1986) 
betonen ferner, daB die bisher publizierten Ver- 
fahren zur Messung des Selbstwerts unsystema- 
tisch und unvollstandig sind. Sie sind unsyste- 
matisch, weil sie nicht zwischen verschiedenen 
Selbstsystemen unterscheiden, sondern meistens 
nur einen einzigen globalen MeBwert ergeben. 
Sie sind unvollstandig, weil sie nur das private 
und/oder das offentliche Selbst beriicksichtigen, 
aber kaum das kollektive und das diffuse. 

5.469 Wirkungen positiver und negativer 
Selbstbewertung 

Manchem Leser mag die Zahl der referierten 
Selbstwerttheorien groB vorgekommen sein. Es 
handelt sich dennoch nur um eine Auswahl. Ich 
habe jene Theorien dargestellt, die in den letzten 
Jahren besondere Beachtung fanden (haufig zi- 
tiert wurden) und/oder viele Untersuchungen an- 
geregt haben. Das bedeutet aber keineswegs, 
daB andere Selbst- und Selbstwerttheorien weni- 
ger bedeutend oder schlechter sind, z. B. die 
interpersonelle Kongruenztheorie von Secord 
und Backman (1965; Backman, 1988) oder die 
Selbsttheorie von Rosenberg (1979; s. auch 
Thomas, 1989). 

Manchem Leser wird auch aufgefallen sein, daB 
zwar alle diese Theorien unter der Uberschrift 
Selbstwert referiert wurden, daB aber in einigen 
von ihnen die Variable Selbstwert nicht explizit 
vorkommt. Dennoch kann mit Sicherheit davon 
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ausgegangen werden, daB in alien Theorien 
selbstwertrelevante Prozesse beschrieben wer- 
den. Unvollstandige selbstbezogene Ziele - wo- 
von die Theorie der symbolischen Selbstergan- 
zung handelt - sind selbstwertmindemd. Die 
symbolische Selbsterganzung dient auch dem 
Selbstwert. Die Bedrohung der Selbstintegritat 
(im Ansatz von Steele) ist ebenfalls eine Bedro- 
hung des Selbstwerts, und eine gunstige Selbst- 
darstellung (nach auBen oder innen) ist auch 
giinstig fur den Selbstwert. Zu wissen, daB man 
von anderen Personen geschatzt wird, schmei- 
chelt dem Selbstwert. 

Es ist bemerkenswert, daB es sich bei diesen 
Theorien durchwegs um Konsistenztheorien 
handelt. Sie alle nehmen an, daB durch Inkonsi- 
stenzen zwischen Selbstaspekten eine Selbst- 
wertminderung und negative Gefiihle entstehen, 
wahrend Selbstkonsistenz einen positiven 
Selbstwert und positive Gefiihle bewirkt. Die 
Theorien unterscheiden sich vor allem dadurch 
voneinander, daB sie von verschiedenen Arten 
von Inkonsistenzen ausgehen, z. B. Inkonsistenz 
zwischen Standards und Verhalten (Selbstauf- 
merksamkeitstheorie), zwischen verschiedenen 
Selbstbildern (Selbstdiskrepanztheorie), zwi- 
schen Selbstzielen und deren Nichterfiillung 
(Selbsterganzungstheorie und der Ansatz von 
Greenwald), usw. 

In diesem abschlieBenden Abschnitt sollen noch 
einige Auswirkungen positiver und negativer 
Selbstbewertung beschrieben oder nochmals be- 
tont werden. Die wichtigste Wirkung des Selbst- 
werts ist wohl seine eigene Wiederherstellung 
nach einer Bedrohung oder Verletzung, sofern 
ein chronischer positiver Selbstwert vorhanden 
ist. Zu diesem Zweck wird eine Unzahl verschie- 
dener Mittel eingesetzt wie selektive Informa- 
tionssuche, selektive Wahmehmung, selektives 
Gedachtnis, selbstgefallige Attributionen, vor- 
teilhafte Selbstdarstellungen, Selbstbenachteili- 
gungen, usw. (s. Stahlberg, Osnabrugge und 
Frey, 1985). Alle diese und noch weitere Pro- 
zesse dienen dem Selbstwertschutz und der 
Selbstwerterhohung. 

Hier ist jedoch die Unterscheidung zwischen 
chronischem und aktuellem (oder momentanem) 
Selbstwert wichtig. Die oben genannten Selbst- 
wertschutzprozesse setzen einen chronischen 
positiven Selbstwert voraus, und konnen durch 
voriibergehende Verschlechterungen des mo- 



mentanen Selbstwerts noch intensiviert werden. 
Bei Personen mit einem chronischen negativen 
Selbstwert ist keine generelle Tendenz zur 
Selbstwerterhohung vorhanden. Zwar konnen 
vereinzelte Ergebnisse auch bei Personen mit 
niedrigem Selbstwert als Versuch zur Selbst- 
wertsteigerung interpretiert werden, im groBen 
und ganzen zeigen die Ergebnisse aber ein vollig 
anderes Bild. Diese Personen scheinen eher im 
Sinn eines Konsistenz- oder Balancemotivs ihr 
negatives Selbstbild haufig zu bestatigen. 
Selbstwerterhohung ist bei ihnen keineswegs die 
Regel. 

Zu den Ergebnissen, die als Tendenz zur Selbst- 
wertsteigerung bei niedrigem Selbstwert inter- 
pretiert werden konnen, zahlt der Befund, daB 
Personen mit niedrigem oder negativem Selbst- 
wert im allgemeinen leichter zu beeinflussen 
sind als Personen mit positivem Selbstwert. Sie 
haben ein starkeres Bediirfnis nach sozialen Ver- 
starkern wie Zuwendung und Zustimmung. An- 
dererseits empfinden sie soziale Strafreize wie 
Abwendung und Ablehnung als besonders unan- 
genehm (Dittes, 1959). Daher ist sozialer 
Druck (Erwartung von sozialen Verstarkern oder 
Strafreizen) bei Personen mit niedrigem Selbst- 
wert sehr wirksam und sie neigen zu konformem 
Verhalten. 

Das kann bedeuten, daB sie versuchen, ihr of- 
fentliches Selbst in positiver Richtung zu veran- 
dem. Andererseits kann dadurch gleichzeitig ihr 
negatives privates Selbst bestatigt werden - 
wenn man sich sehr konform verhalt, dann feh- 
len positive Eigenschaften wie Selbstbestim- 
mung und die Fahigkeit zur Entscheidungsfrei- 
heit. Abgesehen von solchen - ohnehin mehr- 
deutigen - Ergebnissen tiberwiegen die Unter- 
schiede zwischen Personen mit positivem und 
negativem Selbstwert. 

Bereits friiher wurde darauf hingewiesen, daB 
ein Zusammenhang zwischen Selbstwert und 
Inkonsistenzreduktion besteht (vgl. Abschnitt 
4.47). So diirfte etwa ein positiver Selbstwert 
eine notwendige Voraussetzung fur die Reduk- 
tion der Nachentscheidungsdissonanz sein. Die 
Tendenz, Sympathie bzw. Ablehnung zu erwi- 
dern, scheint ebenfalls von einem positiven 
Selbstwert abzuhangen (vgl. Abschnitt 5.312). 
Auch fur andere Balanceprozesse ist ein positi- 
ver Selbstwert wichtig (Insko, 1984). 

Positiver und negativer Selbstwert sind mit typi- 
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schen Attributionstendenzen verbunden. Wie 
bereits erwahnt wurde, zeigten Ickes und Lay- 
den (1978), daB Vpn mit hohem Selbstwert 
positive Ereignisse mehr intern als extern attri- 
buieren und negative Ereignisse mehr extern als 
intern. Vpn mit niedrigem Selbstwert dagegen 
attribuieren negative Ereignisse mehr intern als 
extern und fiihren positive Ereignisse weniger 
auf sich selbst zuriick als Vpn mit hohem Selbst- 
wert. 

Ahnliche Ergebnisse erzielten Herkner, Pesta, 
Maritsch und Massoth (1980). Die Vpn waren 
Negativverbalisierer (Personen mit vorwiegend 
unangenehmen inneren Monologen, Leistungs- 
storungen, niedrigen Erfolgserwartungen und 
haufigen unangenehmen Gefiihlen) und Positiv- 
verbalisierer (Personen ohne Leistungsstorun- 
gen, mit hohen Erfolgserwartungen und vorwie- 
gend angenehmen Gefiihlen). Alle Vpn muBten 
4 Serien zu je 10 Aufgaben aus einem Intelli- 
genztest bearbeiten. Nach jeder Serie erhielten 
sie eine falsche Riickmeldung iiber ihre Lei- 
stung. Bei zwei Serien hatten sie «Erfolg» (gute 
Leistung) und bei zwei Serien «MiBerfolg» 
(schlechte Leistung). Nach jeder Erfolgs- bzw. 
MiBerfolgsruckmeldung muBten die Vpn auf 
zehnstufigen Skalen angeben, in welchem Aus- 
maB sie ihr Ergebnis auf jede der vier poten- 
tiellen Ursachen Fahigkeit (bzw. mangelnde Fa- 
higkeit), Anstrengung (bzw. mangelnde An- 
strengung), Schwierigkeitsgrad der Aufgaben 
und Zufall zuruckfiihrten. 

Die Ergebnisse beziiglich Fahigkeit und Zufall 
sind in Tabelle 63 wiedergegeben. Diese Ergeb- 
nisse konnen auf analoge Weise balancetheore- 
tisch erklart werden wie die Attributionen positi- 



Tabelle 63 





Erfolg 


MiBerfolg 


Positivverbalisierer 


7,24 


4,41 


N egati v verbahierer 


5,35 


8,17 


AusmaB der Attribution 


an Fahigkeit 


(bzw. man- 


gelnde Fahigkeit). GroBere Zahlen bedeuten starkere 
Attributionen. 




Erfolg 


MiBerfolg 


Positivverbalisierer 


3,29 


6,73 


Negativverbalisierer 


6,77 


3,47 



AusmaB der Attribution an Zufall. GroBere Zahlen 
bedeuten starkere Attributionen. 



ver und negativer Handlungen bei sympathi- 
schen und unsympathischen Personen. (Um 
diese Erklarung im Detail nachzuvollziehen, 
braucht der Leser nur in Abbildung 126 das 
Element B anders zu interpretieren, namlich als 
Selbstbild.) 

Es muB noch erwahnt werden, daB sich aufgrund 
der bisher vorliegenden Ergebnisse die Kausal- 
beziehungen zwischen Attributionen und Selbst- 
wert nicht eindeutig bestimmen lassen. Man 
kann jedoch mit groBter Wahrscheinlichkeit an- 
nehmen, daB eine wechselseitige Abhangigkeit 
vorhanden ist: Der Selbstwert beeinfluBt die At- 
tributionen und die Attributionen beeinflussen 
den Selbstwert. 

Das gilt auch fiir einen groBen Teil der von 
Taylor und Brown (1988) referierten Untersu- 
chungen. Taylor und Brown kommen auf- 
grund zahlreicher Ergebnisse zu dem SchluB, 
daB psychische Gesundheit, Wohlbefinden und 
ein positiver Selbstwert mit zahlreichen fiir das 
Selbst schmeichelhaften Illusionen verbunden 
sind. Dagegen zeigen Depressive und Personen 
mit negativem Selbstwert realistische Wahrneh- 
mungen und Urteile. Psychische Gesundheit 
scheint also keineswegs einen starken Realitats- 
bezug vorauszusetzen (wie von einer gangigen 
Lehrmeinung behauptet wird). Im Gegenteil: 
Den besseren Realitatskontakt haben depressive 
Personen, und solche, die nicht gliicklich sind 
und sich nicht wohl fiihlen, weil sie sich negativ 
beurteilen. 

Als Illusionen der «normalen» Menschen mit 
positivem Selbstwert werden von Taylor und 
Brown u. a. angefiihrt: Man sieht sich selbst 
generell positiver als andere. Positive Merkmale 
hat man selbst in hoherem MaB als andere Men- 
schen. Bei negativen Merkmalen verhalt es sich 
umgekehrt. Jene negativen Merkmale, die zu 
besitzen man zugibt, sind sehr verbreitet. Die 
eigenen positiven Merkmale und Fahigkeiten 
sind selten. Enge Freunde und Verwandte sind 
zwar nicht ganz so positiv wie man selbst, aber 
jedenfalls viel besser als Fremde (bzw. der 
Durchschnitt). Selbsteinschatzungen sind auBer- 
dem generell positiver als Beurteilungen durch 
andere Personen. Ferner ist eine starke Neigung 
zur Uberschatzung von Kontingenzen und zur 
Illusion von Kontrolle vorhanden (vgl. Ab- 
schnitte 2.546 und 2.549). SchlieBlich ist noch 
ein unrealistischer Optimismus festzustellen: 
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Die meisten Menschen glauben, daB die Wahr- 
scheinlichkeit positiver Ereignisse fur sie selbst 
groBer ist als fur andere. Bei negativen Ereignis- 
sen ist es umgekehrt. Zu den positiven Ereignis- 
sen (nach denen in Untersuchungen gefragt 
wurde) zahlen ein gutes Einkommen, begabte 
Kinder und eine erfreuliche erste Stellung. Ne- 
gative Ereignisse waren: Verkehrsunfall, Krank- 
heiten, Opfer eines Verbrechens, usw. 



DaB depressive Menschen mit einem negativen 
Selbstbild weitgehend von solchen Illusionen 
frei sind, zeigt sich u. a. in ihren realistischeren 
Kontingenz- und Kontrollurteilen. Sie neigen 
auch weniger zu Selbsttauschungen und haben 
eine hohere private Selbstaufmerksamkeit als 
durchschnittliche Vpn (d.h. sie schatzen sich 
realistischer ein und kennen sich besser als «nor- 
male» Vpn mit positivem Selbstwert). 
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6.1 Interaktion in Dyaden 

6.11 Inter aktiomsequenzen 

6.111 Kleingruppen und Dyaden 
Die abschlieBenden Kapitel beschaftigen sich 
mit Interaktionsprozessen in Kleingruppen. Un- 
ter Kleingruppen sind solche Gruppen zu verste- 
hen, deren Mitgliederzahl niedrig genug ist, so 
daB alle Mitglieder einander personlich kennen 
und die Moglichkeit direkter Interaktion haben. 
Eine exakte obere Grenze der Mitgliederzahl laBt 
sich nicht angeben, jedoch kann aufgrund der 
obigen Definition in jedem Fall entschieden wer- 
den, ob es sich um eine Kleingruppe handelt oder 
nicht. Eine Gruppe von Freunden, die einander 
regelmaBig treffen, die Mitglieder eines Streich- 
quartetts, Schulklassen, Teilnehmer eines Semi- 
nars und FuBballmannschaften sind Kleingrup- 
pen. Die Zuschauer eines FuBballanderspiels 
oder die Mitglieder einer groBen politischen Par- 
tei sind keine Kleingruppen, weil nicht fur alle 
Personen in einer solchen Gruppe die gegensei- 
tige Wahmehmung und die Moglichkeit unmit- 
telbarer Interaktion gegeben sind. 

Man kann zwar keine genaue obere, wohl aber 
eine untere Grenze der Mitgliederzahl von 
Kleingruppen angeben. Die «kleinste Klein- 
gruppe» ist die Dyade; sie besteht aus zwei 
Personen. GroBere Gruppen kann man sich aus 
mehreren Dyaden zusammengesetzt vorstellen, 
wobei jede Person an mehreren Dyaden beteiligt 
ist. Die vier Personen, A, B, C und D bilden eine 
Gruppe, die man in die sechs Dyaden (A, B), (A, 
C), (A, D), (B, C), (B, D) und (C, D) zerlegen 
kann. Die genaueste Beschreibung der Prozesse 
in groBeren Gruppen ist die Analyse aller dyadi- 
schen Interaktionen. Wenn beispielsweise drei 
Freunde A, B und C miteinander diskutieren, 
wird dieser Vorgang am prazisesten beschrie- 
ben, indem die Interaktionen zwischen A und B, 
zwischen A und C sowie zwischen B und C 
genau registriert und miteinander verglichen 
werden. 

AuBer der Mitgliederzahl fiihren die meisten 
Autoren noch andere Kriterien an, die erfiillt sein 
miissen, damit man von einer Gruppe sprechen 
kann. Beziiglich dieser Kriterien besteht jedoch 
nur teilweise Ubereinstimmung zwischen den 
verschiedenen Autoren (vgl. die Gegeniiberstel- 



lung verschiedener Kriterienkataloge bei 
Schneider, 1975). Von manchen - aber nicht 
von alien - Autoren wird beispielsweise die 
Existenz gemeinsamer Normen, gemeinsamer 
Ziele und/oder gemeinsamer Motive postuliert. 
Auch von einem «GruppenbewuBtsein» im Sinn 
eines Zusammengehorigkeitsgefiihls wird 
manchmal gesprochen. Relativ verbreitet ist das 
Kriterium der Dauer: Mehrere Personen bilden 
nur dann eine Gruppe, wenn sie langere Zeit 
hindurch miteinander interagieren. 

6.112 Typen von Interaktionssequenzen 
Da die Dyade die untere Grenze einer Klein- 
gruppe darstellt und weil die genaue Beschrei- 
bung komplexer Gruppenprozesse deren Ana- 
lyse in dyadische Interaktionen verlangt, befaBt 
sich das vorliegende Kapitel mit dyadischen In- 
teraktionen. Gegeniiber friiheren Kapiteln, die 
sich ebenfalls mit bestimmten Formen dyadi- 
scher Interaktion auseinandergesetzt haben 
(z. B. Sozialisierung, Einstellungsanderung, 
Personenwahrnehmung) tritt jetzt ein neuer 
Aspekt hinzu. 

Die nachsten Abschnitte haben langere, zusam- 
menhangende Interaktionssequenzen zum Ge- 
genstand, d. h. langere Abfolgen von gegensei- 
tig beeinfluBten Verhaltensweisen. Beispiele fur 
solche Interaktionssequenzen sind Gesprache, 
Diskussionen und Verhandlungen. Jede Verhal- 
tensweise des einen Interaktionspartners beein- 
fluBt die folgende Reaktion des anderen; seine 
Reaktion wieder beeinfluBt die nachste Reaktion 
des ersten usw. Im Gegensatz zu dieser Betrach- 
tungsweise wurden in den friiheren Kapiteln 
vorwiegend Ausschnitte betrachtet: Ein Sender 
spricht iiber ein bestimmtes Einstellungsobjekt; 
der Empfanger der Mitteilung andert daraufhin 
seine Einstellung. Eine Stimulusperson zeigt be- 
stimmte Verhaltensweisen; der Beobachter zieht 
daraus Schliisse und bildet Meinungen iiber die 
Stimulusperson. 

Die einzelnen Verhaltensschritte in Interaktio- 
nen sind jedoch in der Regel nicht ausschlieBlich 
Reaktionen auf das Verhalten des anderen, son- 
dem werden auch durch eigene Absichten be- 
stimmt. In anderen Worten: Jeder Interaktions- 
schritt wird (meistens) durch innere und auBere 
Faktoren determiniert. Wenn B auf eine Frage 
von A antwortet, so ist die Antwort eine Reak- 
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* Zeit 

A R ►R ►R ► R 

(1) Pseudokontingenz 

B R ►R ►R ►R 

A R R ► R R 

{2} Asymmetrische Kontingenz 

B R * R * R ►R 

A R * R ► R *- R 

(3) Reaktive Kontingenz 

B R *-R +■ R ►R 

A R ►R ► R ►R 

(4) Wechselseitige Kontingenz 

B R ►R ►R ► R 

Die dicken Pfeile { ►) bedeuten starkere, die diinnen Pfeile ( ►) schwachere 

Verhaltensdeterminanten 

Abbildung 138 







tion auf die Frage. Dariiber hinaus hangt die 
Antwort auch von inneren Faktoren ab (von der 
Meinung, die B zum Gegenstand der Frage hat; 
von der Absicht, A zu gefallen oder ihn zu 
verargem usw.). 

In Abhangigkeit von den relativen Anteilen inne- 
rer und auBerer Faktoren unterscheiden Jones 
und Gerard (1967) vier Grundtypen von Inter- 
aktionssequenzen (siehe Abbildung 138). 

(1) Pseudokontingenz (innere Verhaltensdeter- 
minanten fur A und B). Die Verhaltens- 
schritte beider Partner werden durch eigene 
Plane (durch selbstproduzierte Stimuli) be- 
stimmt. BloB die zeitliche Gliederung des 
Verhaltens wird von sozialen Reizen gesteu- 
ert (wenn A zu sprechen aufhort, beginnt B 
zu sprechen). 

Zwei Schauspieler, die ihre auswendig ge- 
lemten Rollen spielen, interagieren pseudo- 
kontingent. Bei vielen ritualisierten Hand- 
lungen (Trauungen, Promotionen, religiose 
Rituale und Feiern) tritt ebenfalls Pseudo- 
kontingenz auf. SchlieBlich handeln auch 
Personen pseudokontingent, die nicht im- 
stande oder nicht willens sind, auf den ande- 
ren «einzugehen» und die daher «aneinander 
vorbeireden». 

(2) Asymmetrische Kontingenz (innere Determi- 
nanten fur A und auBere fur B). A richtet sich 
nach seinen eigenen Planen und wird kaum 
durch die Reaktionen von B beeinfluBt. B 



andererseits richtet sein Verhalten in erster 
Linie an A aus. 

Solche Asymmetrien treten auf wenn B ent- 
weder keine bestimmten Plane und Absich- 
ten hat, oder wenn er nicht imstande ist, 
diese durchzusetzen. Der erste Fall (B hat 
keine Plane) kann verschiedene Ursachen 
haben. B kann in der Stimmung sein, sich 
«ganz auf den anderen einstellen» zu wollen 
(auch das kann verschiedene Grunde haben: 
Passivitat aus Ubermudung oder Faulheit, 
besondere «Verehrung» fur A usw.). 

B kann auch aus einem andern Grund «plan- 
los» sein, namlich dann, wenn die Situation 
neu, unbekannt und schwer vorhersagbar ist. 
Die Asymmetrie zwischen Interviewer und 
Befragtem sowie zwischen VI und Vp kann 
wohl zum Teil auf Planlosigkeit der Vp in- 
folge der unbekannten Situation zuriickge- 
fiihrt werden. 

Der zweite Fall (B kann seine Plane nicht 
durchsetzen) wird vor allem dann auftreten, 
wenn es Machtunterschiede zwischen A und 
B gibt (A verfiigt iiber wirksamere Verstar- 
ker und Strafreize als B). Asymmetrische 
Interaktionen aufgrund von Machtdifferen- 
zen gibt es beispielsweise in autoritar gefiihr- 
ten Gruppen. Die in vielen Sozialisierungs- 
prozessen auftretende Asymmetrie ist eben- 
falls teilweise auf Machtdifferenzen zwi- 
schen Eltern und Kind zuriickzufuhren, zum 
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anderen Teil aber auf Unkenntnis und Plan- 
losigkeit des Kindes. 

SchlieBlich besteht noch die Moglichkeit, 
daB A rigid ist und daher unfahig, seine 
vorgefaBten Plane zu andern und dem Ver- 
halten von B anzupassen. B bleibt dann 
nichts anderes iibrig, als sich A anzupassen 
oder die Interaktion abzubrechen. 

(3) Reaktive Kontingenz (auBere Determinanten 
fiir A und B). Reaktive Kontingenz liegt 
dann vor, wenn A und B aufeinander reagie- 
ren und keine eigenen Plane verfolgen. 
Beide Interaktionspartner handeln «spon- 
tan». Sie haben keine Ziele, die sie wahrend 
der Interaktion erreichen wollen, sondern 
reagieren bloB auf jedes Verhalten des ande- 
ren. Viele «nette» Unterhaltungen im «Plau- 
derton», die oft als besonders angenehm 
empfunden werden und bei denen standig 
von einem Thema zum anderen gesprungen 
wird, sind Beispiele fiir den vorwiegend re- 
aktiven Interaktionstyp. Nach Jones und 
Gerard handelt es sich dabei um ein primiti- 
ves, reflexartiges Verhaltensmuster, das 
man vor allem bei Kindern und Tieren fin- 
det. 

(4) Wechselseitige Kontingenz (innere und au- 
Bere Determinanten fiir A und B). Wechsel- 
seitige Kontingenz ist der komplizierteste 
und wohl auch der haufigste Interaktionstyp. 
A und B handeln beide nach eigenen Planen, 
gleichzeitig aber auch situationsangepaBt. 
Jeder hat die Absicht, bestimmte Ziele zu 
verwirklichen (z. B. den anderen von etwas 
zu iiberzeugen). Dennoch laufen die einzel- 
nen Verhaltensschritte nicht «blind» und 
«vorprogrammiert» ab, sondern werden auf 
die Reaktionen des Interaktionspartners ab- 
gestimmt. Sachliche Gesprache und Diskus- 
sionen setzen wechselseitige Kontingenz 
voraus. Es gibt aber auch nichtkooperative 
Falle wechselseitiger Kontingenz (z. B. Ver- 
handlungen zwischen Gegnern). 

6.113 Interaktion als soziale Fertigkeit 
Argyle (1967, 1969; Argyle und Kendon, 
1967) entwickelte ein Interaktionsmodell, das 
eine detaillierte Beschreibung wechselseitiger 
Kontingenz liefert und auch verschiedene Mog- 
lichkeiten ihrer Storung aufzeigt. Der zentrale 
Gedanke in Argyles Theorie ist die Betrachtung 



von Interaktionen als soziale Fertigkeiten, die 
analog zu motorischen Fertigkeiten (Autofah- 
ren, Klavierspielen usw.) analysiert und erklart 
werden konnen. 

Zum besseren Verstandnis soli zunachst ein Bei- 
spiel motorischer Fertigkeiten analysiert wer- 
den. Ein Pianist will eine Passage aus einer 
Beethovensonate in ganz bestimmter Weise 
spielen. Zunachst ist ein Motiv vorhanden, nam- 
lich der Plan (Absicht, Ziel) einer bestimmten 
Interpretation. Dieser Plan wird teils bewuBt, 
teils unbewuBt in konkrete motorische Reaktio- 
nen (Finger-, Hand- und Armbewegungen) iiber- 
setzt. Das Verhalten bewirkt eine Anderung der 
Reizsituation (der Anfang der Sonate erklingt). 
Die Wahmehmung der Situation (gemeinsam 
mit dem urspriinglichen Plan) fuhrt zu weiteren 
Ubersetzungsprozessen: Die Fingerbewegungen 
fiir die nachsten Takte werden eingeleitet usw. 
Ein wichtiger Aspekt der Wahmehmung ist der 
Vergleich des tatsachlich erreichten mit dem 
gewiinschten Ergebnis (Vergleich von Ist- und 
Sollwert). Zeigt dieser Vergleich Ubereinstim- 
mung von Ist- und Sollwert, dann wird der 
anfangliche Plan weiter in motorische Reaktio- 
nen iibersetzt und ausgefiihrt. Oft werden jedoch 
Diskrepanzen zwischen erreichtem und ge- 
wiinschtem Zustand festgestellt (die Hauptmelo- 
die ist beispiels weise zu leise oder die Begleit- 
stimme zu laut). 

Die Diskrepanz fuhrt zu neuen Ubersetzungspro- 
zessen (z. B. kraftigere Anschlage der rechten 
Hand oder leichtere der linken). Diskrepanzen 
konnen auch zu Veranderungen des urspriingli- 
chen Plans fiihren (wenn etwa viele falsche Tone 
wahrgenommen werden, kann der Plan dahinge- 
hend geandert werden, langsamer zu spielen). 
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Die Riickmeldung der Wirkungen des Verhal- 
tens ist von groBer Bedeutung, denn sie fiihrt zu 
adaquaten Anderungen (Korrekturen) der Uber- 
setzungsprozesse und/oder der Plane. Mangel- 
hafte Fertigkeiten haben ihre Ursache oft in 
gestorten Riickmeldungsprozessen (wenn der 
Pianist nicht merkt, daB er zu leise spielt, wird er 
sein Verhalten nicht andern; wenn er nicht 
merkt, daB er falsch spielt, wird er seine Plane 
nicht andern und seine Anspriiche nicht auf ein 
adaquates Niveau senken). 

Mangelhafte Fertigkeiten konnen auch andere 
Griinde haben. Die Ubersetzungsprozesse kon- 
nen inadaquat sein (man hat zwar Vorstellungen 
bestimmter Klangwirkungen, weiB aber nicht, 
durch welche Spieltechnik diese zu erzielen 
sind). Femer kommt es nicht selten vor, daB die 
zur Realisierung eines Plans notwendigen Ver- 
haltensweisen nicht verfiigbar sind, etwa weil sie 
noch nicht gelernt wurden (der Pianist kann noch 
nicht so schnell und virtuos spielen, wie es die 
vorgenommene Passage verlangt). 
Interaktionsprozesse lassen sich nach dem glei- 
chen Schema als soziale Fertigkeiten begreifen. 
Es miissen nur in das Schema soziale Plane 
(Uberredung, Bestrafung usw.) und soziale Si- 
tuationen (Verhalten bzw. Verhaltensanderun- 
gen des Interaktionspartners) eingesetzt wer- 
den. 

(1) Motivation (Plane). Die meisten sozialen In- 
teraktionen entstehen aufgrund bestimmter 
Motive (mit Ausnahme reaktiver Kontingenz 
und der Handlungen des «planlosen» Inter- 
aktionspartners bei asymmetrischer Kontin- 
genz, vgl. den vorigen Abschnitt). Es kann 
beispielsweise ein Anreiz sein, den anderen 
zu iiberzeugen, ihn zu erheitem oder von ihm 
moglichst positiv bewertet zu werden. 
Solche Interaktionsziele konnen als Plane im 
Sinn von Miller, Galanter und Pribram 
(1960) aufgefaBt werden (vgl. Abschnitt 
3.5). Es handelt sich meistens um Zielhierar- 
chien. So kann als oberstes Ziel ein allgemei- 
nes Streben nach sozialer Anerkennung vor- 
liegen. Diesem sind Motive untergeordnet, 
von bestimmten Personen positiv bewertet 
zu werden (z. B. vom momentanen Interak- 
tionspartner). Der Plan, von B positiv bewer- 
tet zu werden, umfaBt die Teilziele, von B als 
intelligent und zuverlassig eingeschatzt zu 
werden usw. Nach der Verwirklichung eines 



Teilziels wird wieder zum nachsten iiberge- 
ordneten Plan iibergegangen. 

(2) Wahrnehmung. Das Verhalten des Interak- 
tionspartners wird wahrgenommen und in- 
terpretiert. Die meisten Menschen haben ge- 
lemt, bei der Wahrnehmung zu selektieren. 
Man muB wissen, welche Reize besondere 
Aufmerksamkeit verdienen, daB z. B. Blick- 
richtung und Blickdauer von groBer Bedeu- 
tung sind, daB Handlungen, die nicht zu 
positiven Konsequenzen fiihren oder mit viel 
Aufwand verbunden sind, eher Schliisse auf 
Einstellungen des Handelnden zulassen als 
belohnte Handlungen. (Die interpersonelle 
Wahrnehmung wurde detailliert in Abschnitt 
5 beschrieben.) 

(3) Ubersetzungsprozesse. Die urspriinglichen 
Plane und die Wahrnehmung des Interak- 
tionspartners fiihren gemeinsam zu Uberset- 
zungsprozessen. Der Plan, dem anderen ge- 
fallen zu wollen und die Wahrnehmung, daB 
dieser Intelligent fur eine wertvolle Eigen- 
schaft halt, resultiert in der Absicht, den 
Eindruck eines besonders intelligenten Men- 
schen zu erwecken. Diese Absicht wird in 
motorische Reaktionen iibersetzt, z. B. in 
das Aussprechen von «geistreichen» Sat- 
zen. 

Die Ubersetzungsprozesse konnen mehr 
oder weniger automatisiert ablaufen. 
Manchmal sind bewuBte, detaillierte Uberle- 
gungen kaum notwendig. Man «weiB auto- 
matised, was zur Verwirklichung eines 
Plans zu tun ist. In anderen Fallen miissen 
minutose und miihsame Uberlegungen ange- 
stellt werden, die viel Zeit kosten und den 
reibungslosen Interaktionsablauf beeintrach- 
tigen konnen. Es kann wahrscheinlich als 
Zeichen gut entwickelter sozialer Fertigkei- 
ten angesehen werden, wenn die Uberset- 
zungsprozesse eher unbewuBt ablaufen. 
(Das gleiche gilt auch fur motorische Fer- 
tigkeiten. Ein guter Pianist mit klaren Vor- 
stellungen iiber die gewiinschte Interpreta- 
tion denkt nicht iiber seine Bewegungen 
nach. Nur der Anfanger muB die Bewegun- 
gen jedes Fingers genau iiberlegen und pla- 
nen.) 

(4) Motorik. Die Ergebnisse der Ubersetzungs- 
prozesse werden durchgefiihrt. Vorausset- 
zung dafiir ist, daB die geplanten Verhaltens- 
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schritte verfiigbar, d. h. gut gelernt und ein- 
gespielt sind. 

Die von den Ubersetzungsprozessen ge- 
plante Motorik kann genauso wie die Moti- 
vation als Planhierarchie aufgefaBt werden. 
Der iibergeordnete Plan ist beispielsweise, 
eindrucksvoll zu sprechen. Auf der nachsten 
Stufe stehen Plane hinsichtlich der Ge- 
sprachsthemen. Dem Plan, liber das schwie- 
rige Thema X zu sprechen, sind Plane liber 
den Aufbau der einzelnen Satze untergeord- 
net usw. bis hin zu Planen hinsichtlich der 
Artikulation einzelner Laute. Bei gut funk- 
tionierenden Verhaltensweisen miissen nur 
die allgemeineren (in der Hierarchie hohe- 
ren) Verhaltensplane bewuBt und aufmerk- 
sam iiberlegt werden. Die speziellen Plane 
(z. B. das Aussprechen einzelner Worter) 
laufen automatisch ab. Jeder Anfanger in 
einer Fremdsprache wird wissen, daB bei 
noch nicht gut gelemten Verhaltensweisen 
selbst die elementamten Schritte (Artikula- 
tion einzelner Laute und Worter) bewuBt und 
sorgfaltig geplant werden miissen. 

(5) Riickmeldung und Korrekturen. Wie bei je- 
der Fertigkeit sind auch bei Interaktionen der 
Vergleich von Ist- und Sollwert sowie die 
daraus resultierenden Plan- und Verhaltens- 
korrekturen von groBter Bedeutung. Stellt 
man etwa fest, daB das Gesprach bisher nicht 
zielfiihrend war (statt der erwarteten Anzei- 
chen einer positiven Bewertung wie Lob, 
verlangerter Blickkontakt und Lacheln zeigt 
der Gesprachspartner ein abgewandtes und 
gelangweiltes Gesicht), miissen Verhalten 
undoder Teilziele geandert werden. Eine 
Verhaltensanderung ware die Wiederholung 
der Argumente in gefalligerer und verstand- 
licherer Form. Eine Zielanderung ware gege- 
ben, wenn man dem Partner nicht mehr 
durch Intelligenz, sondem durch VerlaBlich- 
keit und Hilfsbereitschaft imponieren will. 
Mangel der sozialen Fertigkeiten. Interaktions- 
prozesse konnen aus den gleichen Griinden ge- 
stort sein wie motorische Fertigkeiten. Die 
Wahmehmung des Partners kann durch zu ge- 
ringe Aufmerksamkeit, durch Beachten irrele- 
vanter Reize (inadequate Selektion) oder durch 
falsche Interpretationen seiner Handlungen be- 
eintrachtigt sein. In jedem dieser Falle kommt es 
zu einer vorwiegenden oder ausschlieBlichen 



Orientierung an den eigenen Planen (an inneren 
Faktoren). Es besteht dann die Moglichkeit einer 
asymmetrischen Interaktion oder, wenn der 
Wahrnehmungsmangel bei beiden Partnem vor- 
liegt, der Pseudokontingenz. 

Ein Wahrnehmungsmangel liegt auch dann vor, 
wenn der Vergleich von Ist- und Sollwerten 
gestort ist, d. h. wenn Diskrepanzen nicht wahr- 
genommen werden. Das Ubersehen von Diskre- 
panzen kann durch inadequate Informationsver- 
arbeitung (Interpretation) entstehen. Es konnte 
etwa falschlicherweise angenommen werden, 
daB der Partner zwar den gebotenen Argumenten 
nicht zustimmt, in Wahrheit oder im «Innersten» 
aber doch iiberzeugt worden ist, es jedoch nicht 
zugeben will. Verhaltenskorrekturen und ange- 
paBte Zielmodifikationen sind in diesem Fall 
unwahrscheinlich. 

Auch die Ubersetzungsprozesse konnen mangel- 
haft sein. Jemand kann durchaus adaquate und 
zielfiihrende Plane auf einem zu abstrakten Ni- 
veau haben. Er weiB dann zwar, was er tun 
mliBte, aber er weiB nicht, wie er es tun soil. Er 
weiB beispielsweise, in welchen Momenten er 
Zuwendung zeigen miiBte, aber nicht, durch 
welche Verhaltensweise. Es «fallt ihm nichts 
Passendes ein». 

SchlieBlich kann die Storung an der Motorik 
liegen. Erregung und Uberaktivierung sind hau- 
fige Ursachen. Man kann so «nervos» sein, daB 
glatte Verhaltensablaufe unmoglich sind. Es 
konnten auch die gerade notwendigen Verhal- 
tensweisen nicht oder nur mangelhaft gelemt 
worden sein. Nicht alle Menschen haben gelernt, 
flussig zu sprechen und dominant aufzutreten. 
Ferner kommt es bei bestimmten Formen des 
Appetenz-Aversions-Konflikts (vgl. Abschnitt 
2.53) zu Hemmungen. Man hat den passenden 
Plan, auch das notige Verhalten ist gut geiibt, 
kann aber aus Angst im konkreten Fall nicht 
produziert werden. 

6.114 SelbstdarsteUung in sozialen 
Interaktionen 

Viele Menschen bemiihen sich, einen moglichst 
guten Eindruck auf den Interaktionspartner zu 
machen, um ihre Ziele besser zu erreichen. Sie 
achten sorgfaltig auf alle Hinweisreize, die sie 
dem Verhalten des Partners entnehmen konnen, 
und steuern ihr eigenes Verhalten dergestalt, daB 
sie nur solche Handlungen ausfiihren, die sie in 
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der gegebenen Situation fur passend oder giinstig 
halten. Femer kontrollieren sie auch ihr nicht- 
verbales Ausdrucksverhalten (Blickkontakt, 
Tonfall, Mimik, Korperhaltung usw.) im Sinn 
einer vorteilhaften Selbstdarstellung. 
Andererseits gibt es Personen, die soziale und 
situative Hinweisreize weder sonderlich beach- 
ten, noch ihr Verhalten von solchen Hinweisrei- 
zen abhangig machen. Diese Menschen handeln 
ausschliefilich oder vorwiegend aufgrund ihrer 
Einstellungen und Meinungen und machen sich 
wenig Gedanken dariiber, ob sie in der gegebe- 
nen Situation einen positiven Eindruck auf ihren 
Partner machen oder nicht. In der Regel verfii- 
gen sie auch nicht iiber die sozialen Fahigkeiten, 
die notig waren, um ihre Handlungen und ihr 
Ausdrucksverhalten im Sinn einer giinstigen 
Selbstdarstellung zu steuern. 

Snyder (1974) entwickelte einen Fragebogen- 
test, der individuelle Unterschiede in der Moti- 
vation und Fahigkeit zur vorteilhaften Selbstdar- 
stellung erfaBt. Die «Selbstiiberwachungsskala» 
(Self-Monitoring Scale) besteht aus 25 Aussa- 
gen, wie z.B. «. . . ich bemiihe mich nicht, 
Dinge zu sagen, die den anderen angenehm 
sind», «ich kann jedem in die Augen schauen 
und dabei liigen (wenn es fiir einen bestimmten 
Zweck notig ist)» oder «in verschiedenen Situa- 
tionen und gegeniiber verschiedenen Menschen 
verhalte ich mich wie ganz verschiedene Perso- 
nen». Bei jeder Aussage gibt die Vp an, ob die 
Aussage auf sie zutrifft oder nicht. 
ErwartungsgemaB zeigte sich, daB Personen, 
deren Motivation und Fahigkeit zur giinstigen 
Selbstdarstellung aus beruflichen Griinden groB 
sein muBten (z. B. Schauspieler und Politiker), 
einen hoheren Punktewert auf der Selbstiiberwa- 
chungsskala erzielen als eine Vergleichsgruppe 
von Studenten (Snyder, 1974). Ferner scheint 
die Selbstiiberwachungsskala eine eigenstandige 
psychologische Dimension zu messen, denn die 
Korrelationen zwischen dieser Skala und ande- 
ren Dimensionen (z. B. Introversion - Extraver- 
sion oder Ort der Kontrolle) sind auBerst gering 
(vgl. Snyder, 1979). Die Selbstiiberwachungs- 
skala wurde spater revidiert und auf 18 Fragen 
gekiirzt (Snyder und Gangestad, 1986). 
Snyder (1979) nimmt an, daB sich Personen mit 
starker Selbstiiberwachungstendenz in jeder Si- 
tuation fragen, was diese Situation von ihnen 
verlangt, d. h. welche Verhaltensweisen ange- 



messen sind und einen giinstigen Eindruck ma- 
chen; daB sie sich dann eine Person vorstellen, 
die moglichst gut zur gegebenen Situation paBt; 
und schlieBlich diese Person imitieren. Personen 
mit geringer Selbstiiberwachungstendenz orien- 
tieren sich nicht an «prototypischen» Personen, 
sondem an ihrem Selbstbild. Sie stellen sich in 
jeder Situation die Frage, welche ihrer Eigen- 
schaften (Einstellungen, Personlichkeitsmerk- 
male usw.) in der gegebenen Situation relevant 
ist und handeln in Ubereinstimmung mit dieser 
Eigenschaft. 

Aus diesen Annahmen folgen Hypothesen iiber 
die Situationsabhangigkeit von Verhalten und 
iiber die Beziehungen zwischen Verhalten und 
Einstellungen. Personen mit ho her Selbstiiber- 
wachungstendenz richten sich nach der jeweili- 
gen Situation. Daher wird ihr Verhalten nicht 
konsistent sein und auch haufig den Einstellun- 
gen widersprechen (wenn es die Situation «ver- 
langt»). Personen mit geringer Selbstiiberwa- 
chungstendenz orientieren sich an ihrem (kon- 
stanten) Selbstbild. Daher wird ihr Verhalten 
relativ situationsunabhangig sein und meistens 
mit den Einstellungen iibereinstimmen. 

Mit diesen Hypothesen (und den einschlagigen 
Untersuchungen) hat Snyder einen wichtigen 
Beitrag zu zwei besonders aktuellen und umstrit- 
tenen Problemen geleistet, namlich zur Frage, 
ob konstante Personlichkeitsmerkmale existie- 
ren (vgl. Abschnitt 2.62), und zur Frage nach der 
Ubereinstimmung zwischen Verhalten und Ein- 
stellungen (vgl. Abschnitt 4.24). Snyder er- 
wahnt auch mogliche Ausnahmen von den ge- 
nannten Hypothesen; Personen mit hoher Selbst- 
iiberwachungstendenz werden sich konsistent 
und situationsunabhangig verhalten (als ob sie 
konstante Dispositionen hatten), wenn sie das 
fiir zweckmaBig halten. So wird etwa ein Politi- 
ker (mit starker Selbstiiberwachung) in alien 
Situationen tatkraftig und hilfreich erscheinen 
wollen - auch wenn er nach vielen Sitzungen und 
Diskussionen schon erschopft ist und ihn das im 
Augenblick diskutierte Problem nicht interes- 
siert. 

Wichtig ist ferner Snyders Hypothese, daB es 
nicht nur individuell (d. h. durch die Starke der 
Selbstiiberwachungstendenz) bedingte Unter- 
schiede in der Verhaltenskonsistenz und der 
Konsistenz zwischen Einstellungen und Verhal- 
ten gibt, sondern daB solche Unterschiede auch 
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situationsbedingt sein konnen. Manche Situatio- 
nen bewirken ein selbstiiberwachendes Verhal- 
ten. Das sind vor allem neue, unvertraute Situa- 
tionen und Interaktionen mit wichtigen Personen 
(von denen man abhangig ist, vgl. Berscheid, 
Graziano, Monson und Dermer, 1976). In 
diesen Fallen ist man motiviert, sozialen Hin- 
weisreizen erhohte Aufmerksamkeit zu widmen 
und das eigene Verhalten bewuBt und situations- 
angepaBt zu kontrollieren. 

Andere Situationen, die die Aufmerksamkeit auf 
die eigenen Dispositionen und Einstellungen 
lenken, verringem die Tendenz zur Selbstiiber- 
wachung und (nach auBen) vorteilhaften Selbst- 
darstellung und fordem daher konsistentes und 
einstellungskongruentes Verhalten. Hier sind 
u. a. Zustande «objektiver Selbstaufmerksam- 
keit» (vgl. Abschnitt 5.462) zu nennen sowie 
Situationen mit erhohter und deutlicher personli- 
cher Verantwortlichkeit fiir die Folgen des eige- 
nen Verhaltens. 

Die in diesem Abschnitt referierten Hypothesen 
wurden in mehreren Untersuchungen iiberpriift 
und bestatigt. Die Vpn von Snyder und Mon- 
son (1975) wurden mit Hilfe der Selbstiiberwa- 
chungsskala in zwei Gruppen eingeteilt: Vpn mit 
starker bzw. schwacher Selbstiiberwachungsten- 
denz. Allen Vpn wurden mehrere Situations- 
und Verhaltensbeschreibungen vorgelegt, wobei 
sie jeweils (auf einer Skala von 0 bis 10) angeben 
muBten, mit welcher Wahrscheinlichkeit sie in 
der beschriebenen Situation das betreffende Ver- 
halten ausfiihren wurden. (Die Beschreibungen 
bestanden aus konkreten Verhaltensbeispielen 
von Aggression, Hilfsbereitschaft und Ehrlich- 
keit, die jeweils mit neun verschiedenen Situa- 
tionskontexten versehen waren.) Erwartungsge- 
maB zeigte sich bei den stark selbstiiberwachen- 
den Vpn eine groBere situationsbedingte Verhal- 
tens variabilitat als bei den Vpn mit geringer 
Selbstiiberwachungstendenz, deren Antworten - 
im Sinn konstanter Personlichkeitsmerkmale - 
wesentlich konsistenter waren. AuBerdem 
wurde bei den Vpn mit starker Selbstiiberwa- 
chungstendenz (in Ubereinstimmung mit ihrem 
Verhalten) eine deutliche Neigung zu Situations- 
attributionen festgestellt, wahrend die Vpn mit 
geringer Selbstiiberwachung eher zu Disposi- 
tionsattributionen tendieren. Snyder und 
Tanke (1976) konnten nachweisen, daB bei Vpn 
mit geringer Selbstiiberwachungstendenz die 



Ubereinstimmung zwischen Einstellungen und 
Verhalten groBer ist als bei stark selbstiiberwa- 
chenden Vpn. 

Die Selbstiiberwachungstheorie hat noch einen 
weiteren wichtigen Beitrag zur Einstellungsfor- 
schung geleistet. Es wurde das lange Zeit nicht 
mehr beachtete Thema der Einstellungsfunktio- 
nen wieder aufgegriffen. Snyder und DeBono 
(1987) postulierten, daB Einstellungen fiir Men- 
schen mit starker und schwacher Selbstiiberwa- 
chungstendenz unterschiedliche Funktionen er- 
fiillen. Fiir starke Selbstiiberwacher haben Ein- 
stellungen eine soziale Anpassungsfunktion (so- 
cial adjustive function). Sie wollen zeigen, daB 
sie angemessene oder «richtige» Einstellungen 
haben, und dadurch Zustimmung oder Anerken- 
nung erlangen. Fiir niedrige Selbstiiberwacher 
haben Einstellungen eine Wertausdrucksfunk- 
tion (value expression function). Ihre Einstellun- 
gen sind Ausdruck ihrer allgemeinen Werthal- 
tungen (d. h. sie stimmen mit inneren Standards 
iiberein). In der Terminologie der Selbstziel- 
theorie von Greenwald (s. Abschnitt 5.468) ist 
die soziale Anpassungsfunktion eine Aufgabe 
(ego-task) des offentlichen Selbst, und die Wert- 
ausdrucksfunktion eine Aufgabe des privaten 
Selbst. 

Mit diesen Annahmen stimmen etliche Ergeb- 
nisse gut iiberein. DeBono und Harnish (1988) 
vermuteten, daB starke Selbstiiberwacher vor 
allem an Mitteilungen interessiert sind, die von 
sympathischen und bekannten Sendern (die z. B. 
ein offentliches Amt bekleiden) stammen. 
Schwache Selbstiiberwacher sind dagegen eher 
an Mitteilungen von Experten (z. B. Wissen- 
schaftlern) interessiert. Daher sollten starke 
Selbstiiberwacher Mitteilungen von sympathi- 
schen Sendern auf dem zentralen Weg und Mit- 
teilungen von Experten nur heuristisch verarbei- 
ten, wahrend es bei schwachen Selbstiiberwa- 
chem umgekehrt sein sollte (zentrale und peri- 
phere bzw. heuristische Informationsverarbei- 
tung wurde in Abschnitt 4.342 besprochen). 
Daraus folgt weiters, daB fiir starke Selbstiiber- 
wacher die Argumentqualitat nur bei sympathi- 
schen Sendern eine Rolle spielt (das AusmaB der 
Einstellungsanderung beeinfluBt), wahrend fiir 
schwache Selbstiiberwacher die Argumentquali- 
tat nur bei Experten eine Rolle spielt. Diese 
Hypothese wurde bestatigt (s. Tabelle 64). Die 
Zahlen in der Tabelle sind die (mittleren) Ein- 
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Tabelle 64 

Argumente 

Selbstliberwachung stark schwach 



hoch 



Experte 

sympathischer 


4,07 (30) 


3,61 (10) 


Sender 


3,31 (50) 


5,54 (7) 


niedrig 


Experte 

sympathischer 


3,50 (38) 


5,67 (8) 


Sender 


3,64 (19) 


3,69 (17) 



Stellungen nach der Mitteilung, die auf einer 7- 
Punkte-Skala erfaBt wurden. Niedrige Zahlen 
bedeuten Einstellungen im Sinn der Mitteilung. 
Die Zahlen in Klammem sind die Prozentsatze 
giinstiger Gedanken iiber die Qualitat der Mittei- 
lung. 

Es wurde auch gezeigt, daB bei starken und 
schwachen Selbstiiberwachem unterschiedliche 
Arten von Mitteilungen wirksamer sind (De- 
Bono, 1987). Starke Selbstuberwacher lassen 
sich eher von Argumenten beeinflussen, die die 
soziale Anpassungsfunktion der Einstellung be- 
tonen (z. B. «die meisten von Ihren Freunden 
sind nicht Ihrer Meinung»), wahrend schwache 
Selbstuberwacher eher durch Mitteilungen zu 
iiberzeugen sind, die sich auf Werte und andere 
innere Standards der Empfanger beziehen. Sie 
sind eher durch sachliche und korrekte Argu- 
mente zu beeinflussen. 

Dementsprechend sind bei den beiden Personen- 
gruppen auch verschiedene Werbestrategien 
wirksam (Snyder und DeBono, 1985). Starke 
Selbstuberwacher werden von Werbestrategien 
beeinfluBt, die das Image eines Produktes beto- 
nen, und die darauf hinweisen, daB man durch 
Kauf und Verwendung des Produkts an Ansehen 
gewinnt. Schwache Selbstuberwacher sind eher 
zu iiberzeugen, wenn die Vorziige eines Pro- 
dukts betont werden. 

Die Selbstiiberwachungstheorie ist nach wie vor 
ein Ansatz, der sehr viele Untersuchungen an- 
regt und viele interessante Ergebnisse bringt. 
Aus der groBen Fiille seien hier nur noch einige 
wenige angedeutet: Starke Selbstuberwacher ha- 
ben mehr und genaueres Wissen (Prototypen) 
iiber soziale Situationen und iiber Personen. 
Schwache Selbstuberwacher wissen mehr iiber 
sich selbst (Snyder und Cantor, 1980). 



Sowohl starke wie schwache Selbstuberwacher 
suchen solche Situationen auf, die ihrer Person- 
lichkeit besser entsprechen (Snyder und Gan- 
GESTAD, 1982). Fiir starke Selbstuberwacher 
sind das moglichst klar definierte und vorhersag- 
bare Situationen, in denen man weiB, was von 
einem erwartet wird. Schwache Selbstiiberwa- 
cher bevorzugen weniger einschrankende Situa- 
tionen, die es ermoglichen, sich nach inneren 
Standards zu verhalten. 

AbschlieBend sei noch erwahnt, daB fiir starke 
Selbstuberwacher das Aussehen eines Menschen 
wichtiger ist als fiir schwache Selbstuberwacher. 
Das gilt sowohl in Beziehungen als auch im 
beruflichen Bereich, z. B. bei der Entscheidung, 
ob ein Bewerber eine offene Stelle erhalten soli 
oder nicht (Snyder, Berscheid und Matwy- 
chuk, 1988). 

6.115 Von sozialer Wahmehmung zu sozialer 
Realitdt 

In Abschnitt 5 (Personenwahrnehmung) wurde 
detailliert beschrieben, wie Meinungen iiber Per- 
sonen entstehen. Die experimentelle Forschung 
auf diesem Gebiet ist auBerst umfangreich. Rela- 
tiv wenig wurden von der experimentellen So- 
zialpsychologie bisher die moglichen Auswir- 
kungen solcher Meinungen beachtet. Interperso- 
nelle Meinungen sind haufig (positive oder nega- 
tive) Vorurteile im Sinn voreiliger, vereinfachter 
und verzerrter Urteile, die auf unzureichender 
Information beruhen. Aus solchen falschen Vor- 
urteilen konnen jedoch wahre Urteile werden. 
Interpersonelle Meinungen konnen «selbsterfiil- 
lende Prophezeiungen» (Merton, 1957) sein. 
Der Beobachter, der einer Stimulusperson zu- 
nachst (und irrtiimlich) eine bestimmte Disposi- 
tion nur zuschreibt, verhalt sich haufig (oder 
meistens?) gegeniiber der Stimulusperson derge- 
stalt, daB diese schlieBlich Verhaltensweisen 
zeigt, die die «wahrgenommene» Disposition 
bestatigen. Ein Beobachter, der eine bestimmte 
Stimulusperson fiir sehr aggressiv halt, wird 
(vielleicht aus Angst, und um Aggressionen von 
vomherein zu unterbinden) die Stimulusperson 
haufig unfreundlich, dominant und distanziert 
behandeln, bis diese so verargert ist, daB sie sich 
wirklich aggressiv verhalt. Ein Beobachter, der 
eine Stimulusperson fiir freundlich und hilfsbe- 
reit halt, wird sie haufig zuvorkommend behan- 
deln und ihr zahlreiche soziale Verstarker bieten. 
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so daB er ihr schlieBlich sehr sympathisch wird, 
und sie sich ihm gegeniiber wirklich freundlich 
und hilfsbereit verhalt. 

Selbsterfullende Prophezeiungen aufgrund von 
Vorurteilen und Stereotypen wurden in jiingster 
Zeit mehrfach experimentell demonstriert. Sny- 
der, Tanke und Berscheid (1977) untersuch- 
ten die selbsterfiillenden Wirkungen des (zumin- 
dest im europaisch-amerikanischen Kulturkreis 
verbreiteten) Vorurteils, daB schone Menschen 
auch andere sozial erwiinschte Eigenschaften 
besitzen (vgl. das Sammelreferat von Ber- 
scheid und Walster, 1974, sowie Abschnitt 
5.313). 

Die Vpn nahmen paarweise an dem Versuch teil. 
Jede Dyade bestand aus einer mannlichen und 
einer weiblichen Vp, die ein 10 Minuten langes 
Telefongesprach miteinander fuhrten (es sollte 
angeblich untersucht werden, «durch welche 
Prozesse Menschen einander kennen lemen»). 
Dem mannlichen Interaktionspartner wurde vor 
dem Telefongesprach ein «Foto seiner Partne- 
rin» gezeigt. In Wahrheit handelte es sich um 
Bilder von anderen Personen, die in Vorversu- 
chen ausgewahlt worden waren. Auf diese 
Weise wurde einem Teil der mannlichen Vpn der 
Eindruck vermittelt, daB die Gesprachspartnerin 
korperlich attraktiv sei, und den anderen Vpn, 
daB sie mit unattraktiven Partnerinnen spre- 
chen. 

Die Art des Gesprachs war den Vpn vollig frei- 
gestellt. Die Gesprache wurden auf Tonband 
aufgenommen. Zwolf Beurteiler sollten an- 
schlieBend das Verhalten der weiblichen Vpn in 
bezug auf mehrere Eigenschaften einschatzen. 
Diese Beurteiler horten nicht die vollstandigen 
Gesprache, sondern nur die Beitrage der weibli- 
chen Vpn, und wuBten nichts iiber das tatsachli- 
che oder angebliche Aussehen der Stimulusper- 
son. Sie beurteilten die Stimuluspersonen der 
Versuchsbedingung «schon» wesentlich positi- 
ver (z. B. als ausgeglichener, geselliger und se- 
xuell empfanglicher) als die «haBlichen» Stimu- 
luspersonen. Es hatte also eine Verhaltensbesta- 
tigung des Schonheitsstereotyps stattgefunden. 
Aus sozialer Wahmehmung war soziale Realitat 
geworden. 

Die Verhaltensbestatigung seitens der weibli- 
chen Vpn wurde zweifellos durch das vorurteils- 
bedingte Verhalten der mannlichen Vpn verur- 
sacht. Neun Beurteiler bewerteten die Ge- 



sprachsbeitrage der mannlichen Vpn. Diejeni- 
gen Vpn, die glaubten, mit einer schonen Partne- 
rin zu sprechen, wurden u. a. als geselliger, 
humorvoller, unabhangiger, interessanter und 
sexuell freiziigiger wahrgenommen als die Vpn 
mit einer «haBlichen» Gesprachspartnerin. Das 
unterschiedliche Verhalten der weiblichen Inter- 
aktionspartner kann somit als Reaktion auf die 
unterschiedliche Behandlung durch die mannli- 
chen Gesprachspartner aufgefaBt werden. 
Ahnlich zeigten Word, Zanna und Cooper 
(1974), daB Personen, die (als Bewerber um 
einen Posten) vom Interviewer distanziert und 
etwas herablassend behandelt wurden, sich un- 
geschickter verhielten und «nervoser» waren als 
Personen, die auf freundlichere Weise interviewt 
wurden. 

Es konnte sogar gezeigt werden, daB Vpn, denen 
man weisgemacht hatte, daB sie von einer ande- 
ren Person positiv bewertet oder abgelehnt wur- 
den, daraufhin ihr Verhalten gegeniiber dieser 
Person solcherart anderten, daB sie von ihr tat- 
sachlich positiv oder negativ eingeschatzt wur- 
den (Curtis und Miller, 1986). Durch das 
«Wissen» iiber die Ablehnung oder Wertschat- 
zung seitens der anderen Person anderte sich 
u. a. die Stimme, die Offenheit (Sprechen iiber 
private und intime Themen), und die Zahl der 
ahnlichen (zustimmenden) bzw. unahnlichen 
Aussagen. 

Die Prozesse, die eine Verhaltensbestatigung 
von Vorurteilen bewirken, sind sehr vielfaltiger 
Natur (s. Snyder 1981, 1984). In diesem Zu- 
sammenhang gibt es (zumindest) drei notwen- 
dige Bedingungen. Erstens muB der Beobachter 
ein stabiles Vorurteil haben, das er mit groBer 
GewiBheit fiir richtig halt (Swann und Ely, 
1984). Zweitens muB die Stimulusperson dazu 
gebracht werden, Handlungen auszufiihren, die 
das Vorurteil bestatigen. Damit nicht nur eine 
voriibergehende, sondern eine echte (d. h. lang- 
fristige und in vielen Situationen auftretende) 
Anderung der Zielperson erreicht wird, muB 
drittens die Zielperson ihr (neues) Verhalten als 
Ausdruck einer Disposition auffassen, und diese 
Disposition als Teil des Selbstbilds betrachten. 
Diese drei Teilprozesse der Verhaltensbestati- 
gung sollen nun etwas ausfuhrlicher erlautert 
werden. 

Vorurteile und Stereotype sind meistens sehr 
anderungsresistent. Das liegt teilweise an der 
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Selektivitat von Wahrnehmung und Gedachtnis 
(s. Snyder, 1984). Es wurde bereits gezeigt, 
daB Informationen, die den eigenen Einstellun- 
gen und Meinungen entsprechen, besonders be- 
reitwillig wahrgenommen und gut erinnert wer- 
den (vgl. die Abschnitte 4.21 bis 4.23). Einstel- 
lungsdiskrepante bzw. vorurteilsdiskrepante In- 
formationen und Verhaltensweisen werden je- 
doch gern «vergessen» (Rothbart, Evans und 
Fulero, 1979; Snyder und Uranowitz, 
1978). AuBerdem werden Meinungen durch se- 
lektive Informationssuche gefestigt. 

Auch Attributionsverzerrungen tragen zur «Be- 
statigung» von Vorurteilen bei. Verhaltenswei- 
sen einer Stimulusperson, die die Meinung des 
Beobachters iiber diese zu bestatigen scheinen, 
werden auf Dispositionen der Stimulusperson 
zuriickgefiihrt; Verhaltensweisen, die nicht zur 
Meinung des Beobachters passen, werden auf 
Situationsfaktoren attribuiert. Wenn beispiels- 
weise eine vermeintlich aggressive Person sehr 
freundlich ist, nimmt der Beobachter an, daB sie 
sich nur verstellt, um nachteilige Folgen ihrer 
Aggressivitat zu vermeiden (vgl. auch die in 
Abschnitt 5.33 referierten Ergebnisse iiber die 
Wirkungen von Sympathie und Ablehnung). 
AuBerdem besteht eine Tendenz zur Vermei- 
dung von negativ bewerteten Personen, wodurch 
die Moglichkeiten zur Widerlegung der negati- 
ven Meinungen stark eingeschrankt werden. Die 
Hartnackigkeit interpersoneller Meinungen und 
Vorurteile findet also ausreichende und vielfal- 
tige Erklarungen. 

Bei der Entstehung von Bestatigungen der inter- 
personellen Meinungen im Verhalten der Stimu- 
lusperson, also beim Schritt von sozialer Wahr- 
nehmung zur Herstellung sozialer Realitat, spie- 
len vermutlich Attributionen und lempsycholo- 
gische Faktoren eine wichtige Rolle. 

Man kann annehmen, daB die Verhaltensbestati- 
gung (zum Teil) durch selektive Verstarkung, 
Extinktion und Bestrafung verursacht wird. Po- 
sitive Verhaltensweisen einer «freundlichen» 
Person werden durch Lob und Zuwendung ver- 
starkt, wahrend sozial unerwiinschte Handlun- 
gen derselben Person durch exteme Attributio- 
nen entschuldigt und im iibrigen ignoriert (und 
damit extingiert) werden. Umgekehrt werden 
haufig positive Handlungen einer miBliebigen 
«aggressiven» Person durch externe Attributio- 
nen abgewertet, weshalb sie nicht verstarkt und 



daher extingiert werden. Als Folge davon steigt 
der relative Anted negativer Verhaltensweisen, 
die auBerdem noch eventuell dadurch verstarkt 
werden, daB sie wenigstens die (wenn auch miB- 
billigende) Aufmerksamkeit anderer Menschen 
auf die negativ bewertete Stimulusperson len- 
ken. Ahnlich konnte man z. B. die Verhaltensbe- 
statigung von Geschlechtsstereotypen erklaren. 
Eine andere Erklarung der Verhaltensbestati- 
gung (Snyder und Swann, 1978a, b) postu- 
liert, daB der voreingenommene Beobachter 
oder Interaktionspartner bemiiht ist, seine Mei- 
nungen zu «priifen». Zu diesem Zweck fiihrt er 
jedoch vorwiegend oder ausschlieBlich Hand- 
lungen durch, die geeignet sind, seine Meinun- 
gen zu bestatigen, aber nicht solche, die eine 
Widerlegung seiner Meinungen ermoglichen. 
Wenn jemand beispielsweise seinen Interak- 
tionspartner fur aggressiv halt, wird er «vor- 
sichtshalber» und um zu sehen, wie der andere 
reagiert, ebenfalls aggressiv auftreten. Dadurch 
lost er beim Partner analoge Prozesse aus, und 
dieser verhalt sich dann aus ahnlichen Griinden 
tatsachlich aggressiv. Auf diese Weise wird der 
Verhaltensspielraum des Partners dermaBen ein- 
geschrankt, daB er nur mehr Verhaltensbestati- 
gungen des Vorurteils bieten kann. 

Die Annahme Snyders, daB Personen ihre Hy- 
pothesen (Meinungen) vorwiegend auf konfir- 
matorische (bestatigende) Weise priifen, wurde 
spater kritisiert (z.B. Higgins und Bargh, 
1987; Klayman und Ha, 1987; Semin und 
Strack, 1980). Die Kritik weist darauf hin, daB 
in vielen Untersuchungen (z. B. Snyder und 
Swann, 1978 b) problematische Methoden ver- 
wendet wurden, die keine eindeutigen Interpre- 
tationen der Ergebnisse zulassen. Die Vpn von 
Snyder und Swann erhielten zunachst fiktive 
Personlichkeitsprofile einer Stimulusperson, die 
entweder als introvertiert oder als extravertiert 
dargestellt wurde. Spater sollten die Vpn der 
Stimulusperson Fragen stellen, um herauszufin- 
den, ob es sich wirklich um typische Extraver- 
tierte bzw. Introvertierte handelt. Zu diesem 
Zweck sollte jede Vp 12 Fragen aus einer Liste 
von 26 Fragen auswahlen. Diese Liste enthielt 
extravertierte Fragen (Beispiel; «Was wurden 
Sie tun, um mehr Leben in eine Party zu brin- 
gen?»), introvertierte Fragen (Beispiel; «Warum 
fallt es Ihnen schwer, zu anderen Menschen 
vollig offen zu sein?»), und neutrale Fragen 
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(Beispiel: «Welcher Hilfsorganisation mochten 
Sie etwas spenden?»). Diejenigen Vpn, die ein 
extravertiertes Profil erhalten hatten, wahlten 
zum groBten Teil extravertierte Fragen. Jene 
Vpn, die ein introvertiertes Profil gesehen hat- 
ten, wahlten vorwiegend introvertierte Fragen. 
Aus diesen und ahnlichen Ergebnissen wurde 
eine allgemeine konfirmatorische Tendenz bei 
der Hypothesenpriifung abgeleitet. Das ist je- 
doch nicht gerechtfertigt, denn Fragen der ver- 
wendeten Art erlauben iiberhaupt keine Hypo- 
thesenpriifung - sie sind nicht diagnostisch. 
Wenn man fragt, was jemand zur Belebung einer 
Party untemehmen wurde, setzt man ja bereits 
voraus, daB der Befragte extravertiert ist - ein 
Introvertierter wurde iiberhaupt nichts zur Bele- 
bung der Party unternehmen, er wurde wahr- 
scheinlich nicht einmal hingehen. Wenn auf 
diese Art gefragt wird, hat der Befragte iiber- 
haupt keine andere Wahl, als mit einer Verhal- 
tensbestatigung zu antworten. Er muB erklaren, 
auf welche Art er eine Party belebt, auch wenn er 
das in Wirklichkeit nie tun wurde. Daher kann 
aus der Verwendung solcher nichtdiagnosti- 
scher, vollig uninformativer Fragen nicht auf 
eine konfirmatorische Tendenz bei der Hypothe- 
senpriifung geschlossen werden. 

Hypothesen konnen nur mit Hilfe diagnostischer 
Fragen uberpriift werden (z. B. «Kommt es vor, 
daB Sie etwas zur Belebung einer Party unterneh- 
men?» oder «Gehen Sie gem zu Parties?»), die 
mit ja oder nein beantwortet werden konnen. 
Wenn Vpn zwischen diagnostischen und nicht- 
diagnostischen Fragen wahlen konnen (z. B. 
Trope und Bassok, 1983; Bassok und Trope, 
1984), bevorzugen sie die diagnostischen Fragen 
(und damit die Moglichkeit einer echten Hypo- 
thesenpriifung ohne konfirmatorisch verzer- 
rende Tendenzen). 

Allerdings zeigte sich oft - wie auch bei Snyder 
und Swann (1978 b) - eine Praferenz fur Fra- 
gen, deren Inhalt der Hypothese entspricht. 
Wenn beispielsweise die Hypothese uberpriift 
werden soil, daB eine Stimulusperson extraver- 
tiert ist, fragen viele Vpn lieber danach, ob 
extravertierte Verhaltensweisen aufgetreten sind 
oder nicht, als danach, ob introvertierte Hand- 
lungen durchgefiihrt wurden oder nicht. Das ist 
aber ganz etwas anderes als eine konfirmatori- 
sche Verzerrung. Die Bevorzugung von Fragen, 
deren Inhalt der Hypothese entspricht (hypothe- 



sis-matching questions), ist auBerdem nicht pro- 
blematisch, sofern es sich um diagnostische Fra- 
gen handelt (wenn nicht nur eine Bestatigung, 
sondem auch eine Widerlegung der eigenen Hy- 
pothese moglich ist). 

Femer ist diese Praferenz fur hypothesenentspre- 
chende Fragen nicht universell. Sie tritt vor 
allem unter bestimmten Bedingungen auf, z. B. 
bei Hypothesen iiber extreme im Gegensatz zu 
mittleren Merkmalsauspragungen (extrem intro- 
vertiert vs. introvertiert), und wenn den Vpn 
keine alternative Hypothese zur Verfiigung 
steht. Wenn explizit eine Altemativhypothese 
genannt wird, werden nicht hypothesenentspre- 
chende Fragen bevorzugt (Trope und Bassok, 
1983; Bassok und Trope, 1984). 

Die bisher beschriebenen Hypothesen und Un- 
tersuchungen lassen die Moglichkeit offen, daB 
die Verhaltensbestatigung nur bei jenem Interak- 
tionspartner stattfindet, der sie durch sein Ver- 
halten provoziert hat, und daB sich die Stimulus- 
person in neuen Situationen und gegeniiber 
neuen Interaktionspartnern ganz anders verhalt. 
Es ist daher eine praktisch und theoretisch wich- 
tige Frage, ob eine Verhaltensbestatigung auf die 
auslosende Situation bzw. auf den auslosenden 
Interaktionspartner beschrankt bleibt, oder ob 
sie (unter bestimmten Umstanden) auch auf an- 
dere Situationen und Personen iibertragen wird. 
Hier bietet die Untersuchung von Snyder und 
Swann (1978 a) wichtige Einsichten. In der er- 
sten Phase des Experiments interagierten jeweils 
zwei Vpn miteinander: ein «etikettierender Be- 
obachter» und eine «Zielperson». Vor Beginn 
der Interaktion wurde den etikettierenden Beob- 
achtern in einer Versuchsbedingung mitgeteilt, 
daB die Zielperson sehr aggressiv ist, wahrend 
den anderen etikettierenden Beobachtem die 
Zielperson als kooperativ und nicht aggressiv 
beschrieben wurde. In der anschlieBenden Inter- 
aktion wurden die vom VI induzierten Vorurteile 
der etikettierenden Beobachter durch das Ver- 
halten der Zielperson bestatigt. 

In der zweiten Phase des Experiments interagier- 
ten die Zielpersonen mit neuen und «naiven» 
(das heiBt vorurteilslosen) Partnern. Fiir diese 
zweite Phase ist die weitere Aufteilung der Vpn 
auf insgesamt vier Bedingungen wichtig. In je- 
der Etikettierungsbedingung («aggressiv» und 
«nicht aggressiv») wurden einem Teil der Ziel- 
personen interne Attributionen fiir ihr Verhalten 
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nahegelegt. Es wurde ihnen mitgeteilt, man 
wiiBte aus friiheren Untersuchungen, daB das 
Verhalten in Situationen dieser Art (Wettbe- 
werbsspiel) von den Eigenschaften der Person 
abhangt. Den anderen Zielpersonen wurde eine 
Situationsattribution ihres Verhaltens nahege- 
legt (durch die Mitteilung, daB das Verhalten in 
solchen Situationen vom Verhalten und der Stra- 
tegic des Gegners abhangt). 

Nur jene Zielpersonen, denen eine interne Attri- 
bution ihres Verhaltens suggeriert worden war, 
zeigten die Verhaltensbestatigung auch in der 
Interaktion mit dem naiven Partner. In der Attri- 
butionsbedingung «intem» waren die «aggressi- 
ven» Zielpersonen auch in der zweiten Phase des 
Experiments sehr aggressiv, und die «nicht ag- 
gressive^ waren weiterhin sehr wenig aggres- 
siv. In der Attributionsbedingung «extern» trat 
beim neuen Partner keine Verhaltensbestatigung 
auf. Die «aggressiven» und «nicht aggressiven» 
Zielpersonen unterschieden sich jetzt nicht mehr 
im Grad der Aggressivitat ihres Verhaltens. Au- 
Berdem war ihr Verhalten jetzt weder aggressiv 
noch betont nichtaggressiv: Ihre Aggressions- 
werte lagen fast genau in der Mitte zwischen den 
Bedingungen intem/aggressiv und intem/nicht 
aggressiv. 

Eine von einem voreingenommenen Beobachter 
provozierte Verhaltensbestatigung wird also nur 
dann von Dauer sein und auf neue Situationen 
tibertragen werden, wenn die Zielperson glaubt, 
daB das betreffende Verhalten Ausdruck ihrer 
Dispositionen ist und nicht eine Reaktion auf 
Situationsfaktoren. 

Das setzt bestimmte Selbstwahmehmungspro- 
zesse voraus. Aus einem Verhalten wird nur 
dann auf eine Disposition geschlossen, wenn es 
keine ausreichenden auBeren Ursachen fur das 
Verhalten gibt (Zwang, Belohnung fur die 
Durchfuhrung, Bestrafung fur die Nichtdurch- 
fiihrung). Aber auch unter diesen Bedingungen 
wird nicht immer auf eine Disposition geschlos- 
sen. Wenn das Selbstbild der Stimulusperson 
eine zum Verhalten entgegengesetzte Disposi- 
tion enthalt, die Teil der Selbstdefinition und 
daher gut zuganglich ist, setzen keine Selbst- 
wahmehmungsprozesse ein, die aus dem provo- 
zierten Verhalten auf eine entsprechende Dispo- 
sition schlieBen. 

Auch Verhaltensbestatigungen treten keines- 
wegs immer auf, wenn ein Beobachter (mit sei- 



nem Vorurteil) und eine Stimulusperson inter- 
agieren. Hier treffen zwei gegensatzliche Ten- 
denzen aufeinander. Einerseits ist der Beobach- 
ter bestrebt, eine Verhaltensbestatigung herbei- 
zufiihren (die eventuell zu einer Selbstbildande- 
rung der Stimulusperson fiihren kann). Anderer- 
seits will die Stimulusperson ihr Selbstbild be- 
statigen (Swann, 1983), und mochte auBerdem, 
daB sie der Beobachter so wahrnimmt, wie sie 
sich selbst sieht. Swann (1987) spricht in die- 
sem Zusammenhang von Verhandlungen iiber 
die Identitat (identity negotiations). Ob es zu 
einer Verhaltensbestatigung oder gar zu einer 
Selbstbildanderung kommt, hangt von der 
Starke (Sicherheit) der Hypothesen des Beob- 
achters und von der Starke des Selbstbilds der 
Stimulusperson ab. In einer Untersuchung von 
Swann und Ely (1984) gab es Beobachter mit 
sicheren und unsicheren Hypothesen und Stimu- 
luspersonen mit sicheren und unsicheren Selbst- 
bildern (beziiglich der untersuchten Merkmals- 
dimension). Verhaltensbestatigungen traten nur 
dann auf, wenn der Beobachter eine sichere 
Hypothese und gleichzeitig die Stimulusperson 
ein unsicheres Selbstbild hatte. Nur Beobachter 
mit starken Vorurteilen verwendeten konfirma- 
torische Strategies und nur Stimuluspersonen 
mit einem unsicheren Selbstbild lieBen sich da- 
von beeinflussen. 

6.12 Theorien sozialer Tauschprozesse 

6.121 Grundbegriffe 

Aus lemtheoretischer Sicht ist anzunehmen, daB 
Interaktionen in Dyaden und groBeren Gruppen 
genauso wie jedes andere Verhalten in erster 
Linie durch die antizipierten und bereits erlebten 
Konsequenzen determiniert werden. Verhaltens- 
weisen der Person A, die in Interaktionen mit 
Person B belohnt wurden, treten in spateren 
Interaktionen mit B haufig auf; bestrafte Verhal- 
tensweisen werden seltener. Analog gilt fur B: 
Jene Verhaltens weisen, die von A belohnt wur- 
den, treten in dessen Gegenwart haufig auf. Von 
A bestrafte Verhaltens weisen werden seltener. 
Jede Verhaltens weise von A ist ein positiver, 
negativer oder neutraler Reiz fur B und umge- 
kehrt. Wenn A eine anerkennende Bemerkung 
iiber B ausspricht, ist das fur B (in den meisten 
Fallen) angenehm. B kann darauf in verschiede- 
ner Weise reagieren. Wenn er freundliche Zu- 
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Wendung zeigt, bietet er A einen positiven Reiz 
und erhoht damit die Wahrscheinlichkeit, auch 
spater von A Bestatigungen zu erhalten. Wendet 
er sich von A ab oder antwortet er aggressiv, 
dann bietet er A einen negativen Reiz und die 
Wahrscheinlichkeit weiterer Anerkennungen 
durch A sinkt. 

Wie das Beispiel zeigt, lassen sich Interaktions- 
prozesse als Austausch von positiven und negati- 
ven Reizen auffassen. Dieser Ansatz wurde von 
mehreren Autoren ausgearbeitet (Blau, 1964, 
1968; Homans, 1961; Kelley und Thibaut, 
1978; Thibaut und Kelley, 1959). Das vorlie- 
gende Kapitel folgt hauptsachlich der Formulie- 
rung von Thibaut und Kelley, die besonders 
prazise und klar expliziert ist. 

Es wird davon ausgegangen, daB jedem Interak- 
tionspartner eine (endliche) Anzahl von Verhal- 
tensaltemativen zur Verfiigung steht. Jede Alter- 
native hat einen bestimmten Wert. Sie ist mit 
«Lohn» oder «Kosten» verbunden, und zwar fur 
beide Partner. Der Wert einer Alternative muB 
keineswegs fur die Beteiligten identisch sein. 
Wenn A aggressiv ist, kann das fur ihn durchaus 
angenehm sein; fiir B ist es unangenehm. 

Fur jeden konkreten Fall kann man die mog- 
lichen Verhaltensalternativen beider Partner und 
die Werte der Altemativen fiir jeden Partner’ 
iibersichtlich mittels einer Wertematrix darstel- 
len. Solche Matrizen werden auch als Ergebnis- 
matrizen, Auszahlungsmatrizen oder Payoffma- 
trizen bezeichnet. 

Wie eine Wertematrix aufgebaut ist, zeigt Abbil- 
dung 140. A hat m Verhaltensalternativen, B hat 
n Altemativen. Die Verhaltensweisen von A 
bilden die Zeilen, diejenigen von B die Spalten 
der Matrix. Es gibt m ■ n Kombinationen von 
Verhaltensweisen der beiden Interaktionspart- 
ner. Den Kombinationen entsprechen die m • n 
Zeilen (Kastchen) der Matrix. Jede Zelle Ry ist 
der Schnittpunkt einer Zeile i und einer Spalte j, 
entspricht also der Kombination eines bestimm- 



1 Der Ausdrack «Partner» hat in der Alltagssprache eine 
positive Konnotation. In diesem Kapitel wird das Wort 
«Partner» in einem vollig neutralen Sinn verwendet. Es 
bezeichnet Personen, die miteinander (oder gegeneinan- 
der) interagieren. Da in diesem Kapitel hauptsachlich von 
zwischenmenschlichen Konflikten und deren Losung die 
Rede ist, handelt es sich oft um Partner mit (wenigstens 
teilweise) gegensatzlichen Interessen, also um (poten- 
tielle) Gegner. 



B 




Abbildung 140 



ten Verhaltens von A mit einem bestimmten 
Verhalten von B. In jeder Zelle sind zwei Zahlen 
eingetragen: ay und by. Dabei bedeutet ay den 
Wert, der fiir A gegeben ist, wenn A das Verhal- 
ten i und B das Verhalten j wahlt. Der Wert 
derselben Verhaltenskombination fiir B wird 
durch by symbolisiert. Die konkreten Zahlen 
sind wie bisher in diesem Buch zu interpretieren. 
Eine negative Zahl bedeutet ein negatives Ergeb- 
nis. Null ein neutrales und eine positive Zahl ein 
positives Ergebnis. 

Abbildung 141 zeigt eine einfache fiktive Werte- 
matrix. A und B fiihren ein langeres Gesprach. 
Der Einfachheit halber sollen alle Verhaltens- 
moglichkeiten in drei Kategorien zusammenge- 
faBt werden: freundliche, neutrale und aggres- 
sive Verhaltensweisen. Dementsprechend gibt 
es neun mogliche Kombinationen von Verhal- 
tensalternativen. 

Zeile 1 reprasentiert freundliches Verhalten von 
A. A kann freundlich sein, wahrend sich B 
ebenfalls freundlich oder neutral bzw. aggressiv 
verhalt. Wenn A und B beide freundlich sind, ist 
das fiir jeden von ihnen recht angenehm (aj , = 
bn = + 2). Wenn A freundlich ist, wahrend sich 

D 

freund- 
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B neutral verhalt, andert dies nichts fur B (b^ = 
+ 2), wohl aber fur A (an = 0). Das Verhalten 
selbst ist fur A nach wie vor nicht unangenehm, 
bringt aber nichts. Wenn A freundlich ist, wah- 
rend sich B aggressiv verhalt, wird die Lage fur 
A unangenehm. Freundliches Verhalten gegen- 
iiber einem aggressiven Menschen verlangt 
«Selbstbeherrschung» und ist daher anstren- 
gend. AuBerdem produziert der andere aversive 
Reize. Daher ist a 13 = - 3. Fiir B andererseits ist 
die Freundlichkeit von A angesichts der eigenen 
Aggression besonders wertvoll («ich kann mir 
erlauben, was ich will, A ist trotzdem freundlich 
zu mir; auBerdem ist es manchmal angenehm, 
sich gehen zu lassen»); b 13 ist daher + 3. 

Der mit Payoffmatrizen nicht vertraute Leser 
moge iibungshalber alle Zeilen und Spalten der 
Matrix genau iiberdenken und umgangssprach- 
lich beschreiben. Die Matrix der Abbildung 141 
laBt noch keine Voraussagen dariiber zu, welche 
Verhaltensmuster sich in der Dyade einspielen 
werden. (Spater werden auch Wertematrizen ge- 
zeigt, deren Struktur - eventuell unter bestimm- 
ten Nebenbedingungen - bereits Aussagen iiber 
stabile Interaktionsmuster zulassen.) 

Waren die Haufigkeiten der Verhaltenskombina- 
tionen bekannt, konnten auch aus Abbildung 141 
Voraussagen abgeleitet werden. Wenn z. B. 
beide Partner «Besanftigungsstrategien» verfol- 
gen, d. h. auf Aggression mit besonders freund- 
licher Zuwendung reagieren, um den anderen zu 
beruhigen (R I3 und R 31 sind dann sehr hauftg), 
entsteht dadurch ein standiger Streit, weil in 
diesem Fall Aggression massiv verstarkt wird 
(+ 3). Wenn andererseits «gleiches mit glei- 
chem vergolten wird» (R n und R 33 sind sehr 
hauftg), wird gegenseitige Freundlichkeit entste- 
hen, denn R n ist fiir beide Partner «ertragrei- 
cher» als R 33 . 

Der Wert jeder Alternative wird durch innere 
und auBere Faktoren bestimmt. Das Verhalten 
selbst hat einen bestimmten Wert (es kann ange- 
nehm oder unangehm sein; man hat eine Einstel- 
lung zu jedem Verhalten) und es fiihrt zu be- 
stimmten Konsequenzen. Der Gesamtwert des- 
selben Verhaltens ist groBer, wenn es positive als 
wenn es negative Folgen hat (in Abbildung 141 
ist sein freundliches Verhalten fiir A verschieden 
viel wert, je nachdem, wie sich B gerade ver- 
halt). 

Dasselbe Verhalten und dieselben Konsequen- 



zen haben nicht immer denselben Wert fiir eine 
Person. Thibaut und Kelley fiihren hier den 
Begriff des Vergleichsniveaus ein (comparison 
level = CL). Aus den friiher erlebten positiven 
und negativen Reizen wird eine Art Mittelwert 
gebildet, wobei die jiingste Vergangenheit be- 
sonders beriicksichtigt wird. Dieser Mittelwert 
ist das Vergleichsniveau, ein Standard, an dem 
gemessen wird, wie gut oder schlecht momen- 
tane Ergebnisse sind. Je groBer die relative Hau- 
figkeit positiver Erlebnisse war, desto hoher ist 
das Vergleichsniveau (der subjektive Wertnull- 
punkt) und desto anspruchsvoller wird man. Hat 
man viele negative Konsequenzen erlebt, so ge- 
wohnt man sich daran, sie werden dann selbst- 
verstandlich, und bereits objektiv maBig positive 
Reize werden als extrem wertvoll erlebt. 

Wie angenehm oder unangenehm eine konkrete 
Interaktion ist, hangt also vom momentanen 
Vergleichsniveau ab. Ob es iiberhaupt dafiir 
steht, eine Interaktion oder Beziehung fortzuset- 
zen, hangt vom Vergleichsniveau fiir Altemati- 
ven ab (comparison level for alternatives = 
CL Alt ). Das CL Alt ist eine Art Mittelwert der in 
anderen Interaktionen und Beziehungen erhalte- 
nen Belohnungen und Strafreize, wobei die beste 
Alternative besonders beriicksichtigt wird. 

Je nach den Relationen zwischen CL, CL Alt und 
dem durchschnittlichen Nutzen einer Beziehung 
ist diese attraktiv oder nicht und ist man in 
verschiedenem AusmaB von ihr abhangig (siehe 
Abbildung 142). 



- o + 

attraktiv und unabhangig ■* 1 1 1 *■ 

CL CL A(1 W 

- 0 + 

attraktiv und abhangig ■* 1 1 — | *■ 

CL A(t CL W 

- 0 + 

unattraktiv und abhangig •* 1 1 1 *■ 

cl aii w cl 



Abbildung 142 

Wenn die durchschnittlichen Ergebnisse (W) 
einer Beziehung iiber dem CL Alt liegen und die- 
ses iiber dem allgemeinen CL, dann ist die Be- 
ziehung auBerst attraktiv. Man ist aber nicht sehr 
vom Partner abhangig (grob gesprochen, man 
kann mehr oder weniger tun, was man will). 
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denn es gibt alternative Beziehungen (oder Mog- 
lichkeiten), die ebenfalls deutlich iiber dem CL 
liegen. Die Unabhangigkeit ist um so groBer, je 
naher W und CL Alt auf dem Bewertungskonti- 
nuum liegen. 

Liegt W iiber dem CL und CL iiber CL Alt , dann 
ist die Beziehung zwar noch immer attraktiv, 
aber man ist von ihr abhangig, denn die Altema- 
tiven liegen unter dem CL. Mit anderen Worten: 
Es sind nur indiskutable Altemativen verfiigbar. 
Man muB alles untemehmen, um die Beziehung 
aufrechtzuerhalten . 

Lautet die Reihenfolge (von negativ zu positiv) 
CL Alt , W und CL, dann befindet man sich in 
einer unattraktiven Beziehung, von der man 
noch dazu abhangig ist, denn die Altemativen 
sind noch schlechter. Thibaut und Kelley 
sprechen in diesem Fall von einer unfreiwilligen 
Beziehung. 

6.122 Einstellungsahnlichkeit, 
Interessenkonflikte und Normen 
Es laBt sich austauschtheoretisch zeigen, daB bei 
Personen mitahnlichen Einstellungen (mit ahnli- 
chen Wertsystemen) im allgemeinen reibungs- 
lose und fur beide Teile erfreuliche Interaktions- 
muster zu erwarten sind. Diese Behauptung soil 
anhand eines einfachen Beispiels begriindet wer- 
den. Ein Ehepaar hat einen freien Abend. Es 
besteht die Moglichkeit, ein Konzert zu besu- 
chen (R]) oder die Einladung zu einer Tanz- 
party anzunehmen (R 2 ). Beide horen sehr gem 
Musik (+ 3), finden aber kaum Gefallen am 
Tanzen (0). 

Eine mogliche Wertematrix fiir diese Situation 
ist in Abbildung 143 dargestellt. Der gemein- 
same Konzertbesuch bringt maximales Vergnii- 
gen fiir beide (a u = b u = + 3). Ein gemeinsa- 
mer Partybesuch ist zwar nicht unangenehm, 
aber auch nicht erstrebenswert (a 22 = b 22 = 0). 
Es ware auch zu iiberlegen, ob einer ins Konzert 
und der andere auf die Party gehen sollte (da die 
Einladung zur Party von guten Bekannten ausge- 
sprochen wurde, die man nicht verargern 
mochte, ware es ein Akt der Hoflichkeit, daB 
wenigstens einer die Party besucht). In den Zel- 
len R 12 und R 21 sind die Konsequenzen fur diesen 
Fall eingetragen. Der einsame Konzertbesuch ist 
immer noch positiv (+ 1), aber weniger positiv 
als der gemeinsame. Allein tanzen zu gehen wird 
als aversiv empfunden (- 2). Daher wird wahr- 



Konzert 
A 

Tanzen 

Abbildung 143 

scheinlich in diesem Fall und bei ahnlichen Gele- 
genheiten der gemeinsame Konzertbesuch vor- 
gezogen. 

Im obigen Beispiel war eine gemeinsame Wert- 
hierarchie gegeben (Verhalten 1 wurde von bei- 
den positiver bewertet als Verhalten 2). Einstel- 
lungsahnlichkeit (bzw. -Ubereinstimmung) kann 
auch bei gleichwertigen Altemativen gegeben 
sein. Nehmen wir an, fiir das Ehepaar im vorigen 
Beispiel sind Tanzen und Musik gleichwertige 
und sehr positive Altemativen. Abbildung 144 
zeigt die entsprechende Payoffmatrix. 
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Abbildung 144 





In diesem Fall ist anzunehmen, daB jeder Partner 
gleich hauftg Konzerte und Tanzveranstaltungen 
besuchen mochte. Wenn keine Absprache zwi- 
schen A und B besteht und jeder von ihnen an 
freien Abenden (in zufalliger Reihenfolge) eine 
der gleichwertigen Altemativen wahlt, dann 
werden die vier moglichen Verhaltenskombina- 
tionen R u , R 12 , R 21 und R 22 gleich oft auftreten. 
Das bedeutet aber, daB nur in der Halfte aller 
Falle, namlich bei den gemeinsamen Konzertbe- 
suchen (Ru) und bei den gemeinsamen Partybe- 
suchen (R 22 ) fiir beide Partner der groBtmogliche 
Nutzen (+ 3) erzielt wird; bei getrennten Aktivi- 
taten (R 12 und R 21 ) ist das Vergniigen geringer 
(+ 1 ). 

Um in alien Fallen optimale Ergebnisse zu erzie- 
len, ist es notwendig, daB A und B Abmachun- 
gen treffen, etwa dergestalt, daB sie immer ge- 
meinsam ausgehen und abwechselnd Konzerte 
und Partys besuchen. Die Aufstellung einer so- 
zialen Norm , d. h. einer verbindlichen Verhal- 
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tensvorschrift fur bestimmte Situationen, ist hier 
notwendig, um fur beide Beteiligten die Verhal- 
tenskonsequenzen zu optimieren. 

Bei Interessenkonflikten (bei Vorliegen sehr ver- 
schiedenartiger oder sogar entgegengesetzter 
Einstellungen) ist die Niitzlichkeit von Normen 
noch augenfalliger. Abbildung 145 stellt eine 
Payoffmatrix fur die gleichen Verhaltensaltema- 
tiven wie in den obigen Beispielen dar, aber mit 
gegensatzlichen Einstellungen von A und B. Fur 
A ist ein Konzertbesuch sehr positiv (+ 3), 
Tanzen ist ihm gleichg iiltig (0); bei B ist es 
umgekehrt. 




Abbildung 145 



Damit jeder moglichst oft den Optimalwert + 3 
erzielt, ist eine ahnliche Norm wie im vorigen 
Beispiel notwendig. Man wird sich darauf eini- 
gen miissen, gleich haufig gemeinsam ein Kon- 
zert und gemeinsam eine Tanzveranstaltung zu 
besuchen. 

6.123 Macht und Einflufi 
Thibaut und Kelley unterscheiden zwei Ty- 
pen der Macht: Ergebniskontrolle und Verhal- 
tenskontrolle. Die notwendigen Bedingungen 
der Ergebniskontrolle sind in Abbildung 146 
dargestellt. Wenn A Verhalten Ai wahlt, dann 
ist das Ergebnis fur B positiv, gleichgultig ob B 
B oder B 2 wahlt. Wenn A Verhalten A 2 wahlt, 
ist das Ergebnis fur B negativ, gleichgultig was 
B gerade tut. Die Ausdrucke positiv und negativ 
sind hier nicht absolut, sondem relativ zueinan- 
der zu verstehen. Es handelt sich immer um 
Ergebniskontrolle, wenn A! bessere Ergebnisse 
fur B bringt als A 2 , und zwar unabhangig von Bs 
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Abbildung 146 
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Verhalten (Beispiel: bn = b] 2 = + 3, b 2 i = b 2 2 
= + 1 ). 

DaB A Ergebniskontrolle iiber B hat, bedeutet 
also, daB die Ergebnisse der Person B voll und 
ganz von A kontrolliert werden. Bs Verhalten ist 
dabei ohne jeden EinfluB. Thibaut und Kelley 
bezeichnen diesen Machttyp mit einem etwas 
pathetischen Ausdruck als Schicksalskontrolle 
(fate control). 

Es ist zu beachten, daB mit Ergebniskontrolle 
noch kein EinfluB auf das Verhalten verbunden 
ist. Da jedes Verhalten der Person B willkurlich 
belohnt oder bestraft werden kann, besteht fur B 
kein Grund, eine seiner Verhaltensalternativen 
zu bevorzugen oder sein Verhalten der Situation 
(dem Verhalten von A) anzupassen. 

Abbildung 147 zeigt die notwendigen Bedin- 
gungen der Verhaltenskontrolle. B , bringt nega- 
tive und B 2 positive Ergebnisse fur B, wenn A 
Alternative A] wahlt. Wenn jedoch A 2 von A 
gewahlt wird, dann bringt B positive und B 2 
negative Konsequenzen fur B. Um seine Ergeb- 
nisse zu optimieren, muB B immer B 2 wahlen, 
wenn sich A fur A! entschieden hat, und Bi, 
wenn A Verhalten A 2 gewahlt hat. Mit anderen 
Worten: A kann das Verhalten von B kontrollie- 
ren. 

Es wurde vorhin gesagt, daB Ergebniskontrolle 
nicht Verhaltenskontrolle impliziert. Dieser Satz 
muB dahingehend eingeschrankt werden, daB 
willkurlich (zufallig, unvorhersagbar) ausgeiibte 
Ergebniskontrolle keinen EinfluB auf das Ver- 
halten des Partners hat. Ergebniskontrolle kann 
jedoch in Verhaltenskontrolle umgewandelt 
werden, wenn das Verhalten von A systematisch 
auf B abgestimmt wird. Wenn A Ergebniskon- 
trolle liber B hat und mochte, daB Verhalten B 
das haufigste Verhalten von B wird, dann muB er 
immer bei Auftreten von B] A! wahlen und beim 
Auftreten von B 2 A 2 . Er muB also dafiir sorgen, 
daB nur die Kombinationen R , und R 22 vorkom- 
men. A hat auch die Moglichkeit, die Haufigkeit 
von B 2 anzuheben. Fiir diesen Fall muB er sich so 
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Abbildung 147 
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verhalten, daB nur die Kombinationen R 12 und 
R 2 i auftreten. 

Eine interessante Konfiguration ergibt sich bei 
gegenseitiger Ergebniskontrolle (Abbildung 
148). Es ist wahrscheinlich (aber nicht notwen- 
dig), daB aus der gegenseitigen Ergebniskon- 
trolle gegenseitige Verhaltenskontrolle entsteht. 
A 2 ist fur B und B 2 fur A unangenehm. A kann 
bestraft werden, wenn er A 2 wahlt, indem sich B 
fur Alternative B 2 entscheidet (und umgekehrt). 
Andererseits bringt die Kombination R n posi- 
tive Ergebnisse fur beide Partner. Ob es tatsach- 
lich zu einer Stabilisierung des Interaktionsmu- 
sters in dem Sinne kommt, daB beide Alternative 
1 bevorzugen, hangt - wie im nachsten Ab- 
schnitt zu zeigen sein wird - weitgehend von 
zeitlichen Faktoren ab. 

B 



\ + 
+ 




Xj 





Abbildung 148 

Jones und Gerard (1967) betonen, daB in vie- 
len Lernsituationen gegenseitige Ergebniskon- 
trolle vorliegt. A (der Lemende) kann das von B 
gewiinschte Verhalten (A,) ausfiihren oder nicht 
(A 2 ). A] ist fur B positiv, A 2 nicht. B kann 
Verstarker darbieten (' B ,) oder nicht (B 2 ). B, ist 
fur A ein positives Ergebnis und B 2 nicht. Es ist 
zu erwarten, daB sich ein stabiles Interaktions- 
verhalten R n einspielt, d. h. das verstarkte Ver- 
halten wird immer haufiger. 

Thibaut und Kelley haben verschiedene Arten 
von Macht exakt definiert. Es wird jedoch nicht 
erklart, warum Macht fur die meisten Menschen 
sehr erstrebenswert ist. Das Streben nach Macht 
ist eines der starksten und wichtigsten sozialen 
Motive (vgl. die eindrucksvolle Monographic 
von McClelland, 1975). 

Explizite Aussagen iiber den Ursprung des 
Machtstrebens sind selten, doch scheinen die 
meisten Psychologen (wie Thibaut und Kel- 
ley) Macht fur ein abgeleitetes sekundares Mo- 
tiv zu halten: Der Machtige hat viele Vorteile, es 
stehen ihm me hr Verstarker zur Verfiigung als 
schwacheren Personen, und deshalb wird 
Macht - als Mittel zum Zweck - angestrebt. 



Im Gegensatz zu dieser Auffassung steht Mul- 
der (1959 und spater), der das Ausiiben von 
Macht fiir Selbstzweck halt. Auch aus heutiger 
Sicht ist dieser Standpunkt naheliegend, denn 
Macht ist ein Spezialfall von Kontrolle, und es 
ist aus zahlreichen Untersuchungen bekannt, 
daB sich der Verlust oder das Fehlen von Kon- 
trolle fiir den Betroffenen sehr nachteilig aus- 
wirkt. Macht ist ein besonders interessanter und 
wichtiger Spezialfall von Kontrolle: In diesem 
Fall beeinfluBt das eigene Verhalten nicht unbe- 
lebte Reize (z. B. Larm), sondem das Verhalten 
anderer Personen, die auch ihrerseits Macht 
ausiiben konnen. Hier besteht im allgemeinen 
eine inverse Beziehung: Je mehr Macht Person 
A iiber Person B hat, desto weniger Macht hat B 
iiber A. Unter diesem Gesichtspunkt hat Macht 
eine zweifache Funktion: Der Machtige iibt 
Kontrolle aus und verhindert dadurch gleichzei- 
tig, daB er selbst kontrolliert wird. Manche Au- 
toren vertreten die Ansicht, daB Aggression 
haufig den Zweck hat, die Macht des Aggres- 
sors zu vergroBern bzw. wiederherzustellen 
(Worchel, Arnold und Harrison, 1978). 
Das komplexe Thema Macht wurde in diesem 
Abschnitt nur gestreift. Einen Uberblick iiber 
verschiedene Machttheorien gibt Witte 
(1985). 

6.124 Synchrone und alternierende 
Interaktionssequenzen 

Sidowski, Wykoff und Tabory (1956) fiihrten 
ein Experiment mit gegenseitiger Ergebniskon- 
trolle durch. Die Vpn nahmen paarweise an dem 
Experiment teil, wurden aber getrennt in zwei 
Kabinen gesetzt. Laut Instruktion konnte die Vp 
beliebig oft und in beliebiger Reihenfolge eine 
von zwei Tasten niederdrucken. Nach jedem 
Tastendruck erhielt die Vp entweder einen Gut- 
punkt (mit Hilfe eines Zahlwerks angezeigt) oder 
einen elektrischen Schlag (mittels Elektroden an 
einer Hand). Aufgabe der Vp war es, moglichst 
viele Gutpunkte zu erzielen. 

Wenn Vp A die linke Taste niederdruckte, er- 
hielt Vp B einen Gutpunkt. Betatigte Vp A die 
rechte Taste, erhielt die andere Vp einen elektri- 
schen Schlag. Umgekehrt wurden auch die Er- 
gebnisse von A ausschlieBlich durch das Verhal- 
ten von B bestimmt (siehe Abbildung 149). Es 
wuBte jedoch keine Vp, daB ihre Ergebnisse vom 
Verhalten einer anderen Vp abhingen (die Vpn 
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Links Rechts 



Links 



Rechts 



Abbildung 149 

wuBten nicht einmal, daB gleichzeitig andere 
Vpn an dem Versuch teilnahmen). 

Obwohl die Vpn nichts voneinander wuBten, 
entwickelte sich innerhalb kiirzester Zeit ein 
kooperatives Interaktionsmuster. Die relative 
Haufigkeit von «Links»-Reaktionen betrug am 
Anfang 50% (was der Zufallserwartung ent- 
spricht) und stieg innerhalb weniger Minuten auf 
etwa 70% an. Diese Haufigkeit wurde dann 
wahrend des 25 Minuten dauemden Experimen- 
tes in etwa beibehalten. Sidowski (1957) konnte 
auch zeigen, daB man praktisch dieselben Resul- 
tate erhalt, wenn die Vpn dariiber informiert 
werden, daB ihre Ergebnisse vom Verhalten 
einer zweiten Vp abhangen. 

Es ist aufschluBreich, die Lernprozesse in dieser 
«minimalen sozialen Situation» genauer zu ana- 
lysieren. Man kann dabei wie Kelley, Thi- 
baut, Radloff und Mundy (1962) von der 
Regel «bei Gewinn gleiches Verhalten, bei Ver- 
lust Verhalten wechseln» ausgehen: Eine Reak- 
tion, auf die ein positives Ergebnis folgt, wird 
wiederholt. Nach einer Reaktion, auf die ein 
negatives Ergebnis folgt, wechselt die Vp zu 
einer anderen Verhaltensalternative. Diese Ge- 
winn-Verlust-Hypothese ist eine simplifizierte 
Version der zentralen lerntheoretischen An- 
nahme, daB die Auftrittswahrscheinlichkeit 
einer Verhaltensweise durch jede Verstarkung 
steigt und durch jede Bestrafung sinkt. 

Die Gewinn-Verlust-Hypothese fuhrt zu ver- 
schiedenen Voraussagen fur synchrone und al- 
temierende Interaktionssequenzen. Betrachten 
wir zunachst synchrone Interaktionen (siehe Ab- 
bildung 150). Beide Vpn reagieren immer 
gleichzeitig. Es gibt vier mogliche Anfangszu- 
stande: R n , R 12 , R 2I und R 22 (1 = Links, 2 = 
Rechts). Wenn beide Vpn als erste Reaktion die 
linke Taste drucken (Rn), «gewinnen» beide 
und die Verhaltenskombination R n miiBte bei- 
behalten werden. 

Beginnt A mit Links und B mit Rechts (R] 2 ), 
wird A bestraft und B belohnt. Daraufhin andert 




A sein Verhalten, B aber nicht. Der nachste 
Schritt ist also R 22 (beide Rechts). Nun sind die 
Konsequenzen fur beide Interaktionspartner ne- 
gativ, sie wechseln daher beide zu Links iiber 
(Rn). Es werden nun beide belohnt und bleiben 
bei diesem Verhalten. Fur den Anfangszustand 
R 21 (A Rechts und B Links) ergibt sich dieselbe 
anschlieBende Sequenz. Im vierten Fall (R 22 , 
beide Rechts) werden A und B bestraft, wech- 
seln daher beide zu Links (Rn) und behalten 
diese Reaktion bei. 

Die Gewinn-Verlust-Hypothese sagt also in al- 
ien Fallen ein stabiles kooperatives Interaktions- 
verhalten voraus (unter der Voraussetzung syn- 
chroner Interaktionen und gegenseitiger Ergeb- 
niskontrolle). DaB dennoch bei Sidowski und in 
spateren Experimenten nur etwa drei Viertel 
aller Interaktionsschritte kooperativ waren, kann 
darauf zuriickgefuhrt werden, daB die Gewinn- 
Verlust-Hypothese eine zu einfache Annahme 
darstellt: Nicht jede Belohnung fuhrt sofort zu 
einer Anderung des Verhaltens. Man muB auch 
bedenken, daB es fur die Vpn unerhort langwei- 
lig ware, 25 Minuten lang immer auf dieselbe 
Taste zu drucken. Auch wenn die Reaktion 
Links einen Gutpunkt bringt, wird man gelegent- 
lich die rechte Taste betatigen, um die Monoto- 
nie zu reduzieren. Ferner tritt Sattigung ein. Der 
Gutpunkt wird um so weniger attraktiv, je mehr 




Abbildung 150 
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Abbildung 151 




Gutpunkte man bereits erhalten hat. Der Anreiz- 
wert der Punkte nimmt ab. 

Wenden wir uns jetzt altemierenden Interak- 
tionssequenzen bei gegenseitiger Ergebniskon- 
trolle zu (Abbildung 151). Zuerst reagiert A, 
dann B, dann wieder A usw. Wieder gibt es vier 
Anfangszustande. A wahlt Links, B wird be- 
lohnt und wahlt zufallig ebenfalls Links (Rn). 
Dadurch wird A belohnt, behalt daher die Reak- 
tion Links bei, wodurch B ebenfalls belohnt wird 
und daher auch weiterhin die linke Taste bevor- 
zugt. Pur den Anfangszustand R n sagt die Ge- 
winn-Verlust-Hypothese bei synchronen und al- 
temierenden Interaktionen stabile Kooperation 
voraus. 

Pur alle anderen Anfangszustande jedoch lautet 
die Voraussage, daB bei altemierenden Interak- 
tionen kein stabiles Verhaltensmuster erreicht 
wird, sondern ein wiederholter und endloser 
Zyklus der Verhaltensfolgen R 12 , R 2 i, R 2 2> R12, 
R 2 i , R 22 , R 12 . . . ablauft. Der Leser moge anhand 
der Abbildung 151 diese Voraussagen selbst 
ableiten. 

Kelley, Thibaut, Radloff und Mundy 
(1962) zeigten in einem Experiment, das ahnlich 
wie das von Sidowski angelegt war, daB die 
Voraussagen der Gewinn-Verlust-Hypothese 
prinzipiell stimmen. Den Vpn wurde durch ein 
Signal angezeigt, wann sie reagieren sollten. 
Dadurch war es moglich, zwei Versuchsbedin- 



gungen zu schaffen, simultane und altemierende 
Interaktionen. Wie Abbildung 152 zeigt, kam es 
bei abwechselnden Reaktionen zu einem wesent- 
lich geringeren AusmaB an kooperativem Ver- 
halten als bei synchronen Reaktionen. Der Ver- 
haltensunterschied zwischen den Versuchsbe- 
dingungen ist zwar geringer, als aufgrund der 
Hypothese zu erwarten ware, dennoch ist der 
Trend der Resultate eindeutig. Wahrend unter 
altemierenden Reaktionsbedingungen keinerlei 
Zunahme kooperativen Verhaltens zu verzeich- 
nen ist, wachst die Haufigkeit der Kooperation 
(positiver Ergebnisse fur jede Vp) stetig, wenn 
die Vpn gleichzeitig reagieren. 

Im Gegensatz zu Sidowski (1957) zeigte sich im 
eben zitierten Experiment, daB die Kenntnis der 
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Situation in jedem Fall das AusmaB an Koopera- 
tion erhohte. In jeder Versuchsbedingung (si- 
multan und altemierend) wurde eine Halfte der 
Vpn dariiber informiert, daB ihre Ergebnisse 
vom Verhalten einer anderen, gleichzeitig anwe- 
senden Vp abhingen. Die informierten Vpn der 
Simultanbedingung erreichten am Ende des Ver- 
suchs fast hundertprozentige Kooperation. In der 
altemierenden Bedingung war bei den informier- 
ten Vpn (im Gegensatz zu den nicht informier- 
ten) ein standiges Ansteigen der positiven Ergeb- 
nisse zu verzeichnen. 

In einem spateren Experiment wurde das Verhal- 
ten bei kombinierter Ergebnis- und Verhaltens- 
kontrolle untersucht (Rabinowitz, Kelley und 
Rosenblatt, 1966). A hatte Ergebniskontrolle 
iiber B und B Verhaltenskontrolle iiber A. Die 
entsprechende Payoffmatrix ist in Abbildung 
153 wiedergegeben. 



B 




Abbildung 153 



Anders als bei gegenseitiger Ergebniskontrolle 
sagt die Gewinn-Verlust-Hypothese fur die vor- 
liegende Machtkonstellation ein geringes Aus- 
maB an Kooperation fur synchrone Interaktio- 
nen voraus (siehe Abbildung 154). Beginnt die 
Interaktion mit R n (beide Links), so lauft ein 
endloser Zyklus von R u , R 2 i, R 22 , Rn usw.) 
ab. R ]2 ist fur beide Partner befriedigend und 
wird daher beibehalten. Der dritte mogliche 
Ausgangszustand R 21 fuhrt zu R 22 , dann zu R n 
usw. Auch die vierte Beginnmoglichkeit R 22 
setzt nur an einem anderen Punkt in dem End- 
loszyklus ein. Der Leser moge wieder anhand 
von Abbildung 154 die Voraussagen schritt- 
weise iiberlegen. 

Der alternierende Interaktionsablauf fuhrt bei 
der gemischten Machtstruktur zu einem groBen 
AusmaB an kooperativer Stabilitat. Wie man 
aufgrund der Abbildung 155 leicht einsehen 
kann, muBte bei uneingeschrankter Gultigkeit 
der Gewinn-Verlust-Hypothese jede beliebige 
Ausgangsbedingung zu einem stabilen koopera- 
tiven Verhaltensmuster fiihren. 



(1) R n *- R 21 *■ Rj2 * Bn 




B L *■ R ► L 




B R ► L 



Abbildung 154 

Die Resultate von Rabinowitz, Kelley und 
Rosenblatt (1966) stimmten im wesentlichen 
mit den Voraussagen uberein. Anders als bei 
gegenseitiger Ergebniskontrolle zeigte sich bei 
der Kombination von Verhaltens- und Ergebnis- 
kontrolle unter simultanen Reaktionsbedingun- 
gen nur ein geringes MaB an Kooperation. Das 
AusmaB an Kooperation unter beliebigen (alter- 
nierenden) Reaktionsbedingungen war wesent- 
lich hoher. 

6.125 Das Gefangenendilemma 
Ein bestimmter Typ von Wertmatrizen wird Ge- 
fangenendilemma (prisoner’s dilemma, abge- 
kiirzt PD) genannt. Der Name dieses Matrixtyps 
geht auf folgende Erzahlung zuriick. Zwei Per- 
sonen, die des gleichen Deliktes verdachtigt 
wurden, befinden sich (getrennt) in Untersu- 
chungshaft und haben keine Moglichkeit, mit- 
einander zu sprechen. Beiden wurde vom Rich- 
ter folgendes mitgeteilt: Wenn einer das Verbre- 
chen gesteht und der andere nicht, geht der 
Gestandige frei aus, der andere erhalt eine be- 
sonders schwere Strafe. Gestehen beide, bekom- 
men beide eine Strafe mittleren AusmaBes. 
Wenn beide leugnen, kann iiber beide nur eine 
leichte Strafe verhangt werden. 

Eine mogliche Auszahlungsmatrix des PD zeigt 
Abbildung 156 (die negativen Zahlen bedeuten 
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Abbildung 155 



m r„ * Rjs * r , 2 * 




B R + + — »■ R 



(3) R 21 *■ R 22 ” R i2 * 

A R *+ * R <■ + -L — *■ + + ► L ► + 




B R + ► R + ► R 



die in Aussicht gestellten Jahre der Gefangen- 
schaft; da es sich dabei offensichtlich um nega- 
tive Ergebnisse handelt, sind die Zahlen mit 
negativen Vorzeichen versehen). 



Leugnen 

A 

Gestehen 

Abbildung 156 

Allgemein kann ein GroBteil der PD-Matrizen 
folgendermaBen charakterisiert werden. Jeder 
Spieler hat zwei Verhaltensalternativen, von de- 
nen eine deutlich besser erscheint als die andere. 
In unserem Beispiel sind mit Alternative 1 
(Leugnen) die Auszahlungen - 1 und -5 verbun- 
den. Alternative 2 (Gestehen) bringt die gunsti- 
geren Auszahlungen 0 und -3. 

Es scheint eher «rational» zu sein. Alternative 2 
zu wahlen. Wahlt B B (Leugnen), dann bringt 
A 2 ein besseres Ergebnis (0) fur A als A! (-1). 
Wahlt B B 2 (Gestehen), dann bringt A 2 ebenfalls 
ein besseres Ergebnis (-3) fur A als A] (-5). 
Von Bs Standpunkt gesehen, bringt die Wahl 
von A] auf jeden Fall giinstigere Ergebnisse (- 1, 
wenn B B, wahlt, und 0, wenn er Ik wahlt) als A 2 
(-5 bei B, und -3 bei B 2 ). Im Vergleich zu R, ist 




R 2 (die «rationale» Alternative) eine Bestrafung 
des Partners. 

Wenn aber beide Partner egoistischen Motiven 
folgend (oder bloB kurzsichtig) jeweils die «bes- 
sere» Alternative wahlen, dann ist das Ergebnis 
fur die Dyade ungiinstig. Wenn beide gestehen 
(R 22 , erhalt jeder drei Jahre Gefangnis (a 22 = b 22 
= -3). Wenn beide die «schlechtere» Alterna- 
tive wahlen (R u , beide leugnen), ist das Ergeb- 
nis fur die Dyade relativ giinstig (a n = b n = 
- 1 ). 

Daher wird im PD die Wahl der «schlechteren» 
Alternative als kooperatives Verhalten bezeich- 
net. Man verzichtet zwar dadurch auf den groBt- 
moglichen Gewinn, ermoglicht aber ein gutes 
Ergebnis fur beide Interaktionspartner. Koope- 
ratives Verhalten im PD setzt Vertrauen voraus, 
namlich Vertrauen darin, daB sich der andere 
ebenfalls kooperativ verhalt. Wahlt A das ko- 
operative Verhalten, B jedoch die «bessere» 
Alternative, dann erzielt A das ungiinstigste Er- 
gebnis. (Leugnet A und gesteht B, dann erhalt B 
die negativste Auszahlung der Matrix, namlich 
-5.) In den folgenden Abschnitten wird mit R 
(A! bzw. B,) immer die «schlechtere», koopera- 
tive Alternative im PD bezeichnet. R 2 (A 2 bzw. 
B 2 ) bezieht sich auf die «rationale», egoistische 
Alternative. 

Man bezeichnet das PD auch als eine Situation 
mit gemischten Motiven. Jeder Teilnehmer hat 
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einerseits das egoistische oder individualistische 
Motiv, die beste verfiigbare Alternative zu wah- 
len, andererseits das soziale, kooperative Motiv, 
den Nutzen fur alle Beteiligten zu optimieren. 
Die Kooperationstendenz ist allerdings, wie im 
vorigen Absatz erlautert wurde, mit einem Ri- 
siko verbunden. 

Das Gefangenendilemma ist somit eine treffende 
Analogie zu vielen Verhandlungssituationen 
(bargaining), in denen es haufig darum geht, 
einen fur beide Parteien giinstigen KompromiB 
zu finden. Ein befriedigender KompromiB kann 
auch in vielen Realsituationen nur gefunden wer- 
den, wenn auf beiden Seiten Kooperation, Ver- 
trauen (und damit Risikobereitschaft) so wie die 
Bereitschaft zum Verzicht auf den groBtmogli- 
chen Gewinn gegeben sind. Das PD stellt einen 
typischen zwischenmenschlichen Konflikt dar 
(einen interpersonellen Konflikt im Gegensatz 
zu intraindividuellen Konflikten, wie sie im Ka- 
pitel 2.5 dargestellt wurden), der nur durch Ko- 
operation konstruktiv gelost werden kann. 

Fur experimentelle Zwecke wird das PD in 
Spielform verwendet. Beiden Teilnehmern wird 
die Auszahlungsmatrix genau erklart. Die Werte 
in der Matrix bedeuten Gut- oder Schlecht- 
punkte, manchmal auch Geldbetrage, die man 
gewinnen oder verlieren kann. Die Vpn werden 
instruiert, daB sie mehrmals gleichzeitig (oder 
abwechselnd) «ziehen», d. h. eine Alternative 
wahlen konnen und daB der Gewinn oder Verlust 
nach jedem Zug entsprechend der Payoffmatrix 
von den gewahlten Alternativen beider Spieler 
abhangt. 

Eine PD-Matrix, die in einem der ersten ein- 
schlagigen Experimente verwendet wurde 
(Deutsch, 1960a), ist in Abbildung 157 wie- 
dergegeben. In diesem und anderen friihen Ex- 
perimenten zum PD zeigte sich bereits mit er- 
schreckender Deutlichkeit, daB die Haufigkeit 
kooperativer Ziige ziemlich gering ist (Minas, 
Scodel, Marlowe und Rawson, 1960). Im 
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letztgenannten Experiment betrug die relative 
Haufigkeit nichtkooperativer Ziige (A 2 oder B 2 ) 
62 Prozent. 

6.126 Ursachen der Kooperation I: 
Einstellungen und Partners erhalten 
In Anbetracht der in vielen Experimenten festge- 
stellten niedrigen Kooperationsbereitschaft ist es 
ein wichtiges Anliegen der Forschung, die Ursa- 
chen aufzudecken, die zu einem geringen oder 
hohen AusmaB an Kooperation fiihren. Ein be- 
deutender Faktor sind in diesem Zusammenhang 
die Einstellungen der Interaktionspartner zu 
Kooperation und Wettstreit. Wenn jemand allge- 
mein kooperativ motiviert ist (wenn es fur ihn 
einen positiven Anreiz darstellt, kooperativ zu 
handeln), dann wird er sich in den meisten Fallen 
entsprechend verhalten. Generell egoistisch oder 
wettbewerbsorientierte Personen handeln seiten 
kooperativ. 

Deutsch (1960 a) induzierte in drei Versuchsbe- 
dingungen verschiedene Motivationen. (In die- 
sem Experiment wurde die in Abbildung 157 
dargestellte PD-Matrix verwendet.) Die Vpn der 
ersten Gruppe wurden instruiert, kooperativ zu 
handeln, d. h. einen moglichst hohen Gewinn fur 
beide Partner anzustreben. In der zweiten Ver- 
suchsbedingung sollten sich die Vpn individuali- 
stisch verhalten. Sie sollten nur danach streben, 
den eigenen Gewinn zu maximieren und iiber- 
haupt nicht beachten, wieviel der andere Spieler 
gewinnt oder verliert. Die dritte Gruppe (Kon- 
kurrenzmotivation) sollte nicht nur den eigenen 
Gewinn maximieren, sondern dariiber hinaus 
danach trachten, wesentlich bessere Ergebnisse 
zu erzielen als der zweite Spieler. 

Die instruktionsbedingten unterschiedlichen 
Einstellungen bewirkten drastische Verhaltens- 
unterschiede (Tabelle 65). Jede der drei Motiva- 
tionsbedingungen wurde in weitere Versuchsbe- 
dingungen unterteilt. Ein Teil der Vpn hatte die 
Moglichkeit, vor dem Spiel mit dem Partner iiber 
die beabsichtigten Entscheidungen zu kommuni- 
zieren. Andere Vpn hatten diese Moglichkeit 
nicht, sondern muBten sofort nach der Instruk- 
tion ihre Entscheidung treffen. 
Situationsunterschiede (Kommunikation vs. 
keine Kommunikation) wirken sich kaum auf 
kooperationsmotivierte Vpn aus, sehr stark aber 
auf individualistisch eingestellte und konkur- 
renzorientierte Personen. Bei den individualisti- 
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Tabelle 65 
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kooperativ motiviert 
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4,3 


individualistisch motiviert 


35,9 
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41,0 


konkurrenzmotiviert 


12,5 


6,3 


81,3 


Kommunikation 








kooperativ motiviert 


96,9 


93,8 


0,0 


individualistisch motiviert 


70,0 


58,8 


17,6 


konkurrenzmotiviert 


29,2 


16,7 


58,3 



schen Vpn wurde das AusmaB kooperativen Ver- 
haltens durch die Kommunikationsmoglichkeit 
ungefahr verdoppelt. Aus diesem und ahnlichen 
Ergebnissen (Loomis, 1959) kann man folgern, 
daB Kommunikation vor der Entscheidung (sich 
mit dem Partner «aussprechen», bevor man et- 
was tut) giinstige Folgen hat. Dies diirfte insbe- 
sondere fiir individualistisch orientierte Perso- 
nen zutreffen. 

Die Arbeit von Ajzen und Fishbein (1970) 
wurde bereits beschrieben (Abschnitt 4.24). Die 
Autoren wiesen nach, daB sich die Haufigkeit 
kooperativen Verhaltens aufgrund der Einstel- 
lung der Spieler zu Kooperation gut vorhersagen 
laBt. Ajzen (1971b) ging noch einen Schritt 
weiter. Er zeigte, daB eine Anderung der Einstel- 
lung zu Kooperation bzw. Wettbewerb eine ent- 
sprechende Anderung des Spielverhaltens zur 
Folge hat. 

Es ist iiblich, nur die drei erwahnten Einstellun- 
gen (Kooperation, Individualismus, Konkur- 
renz) zu unterscheiden. Deutsch (1973) be- 
schreibt zehn mogliche Motive bei Interaktio- 
nen, deren Auswirkung auf das Verhalten noch 
weitgehend unerforscht ist. 

Davon ausgehend, daB jeder Teilnehmer auf die 
eigenen Ergebnisse (a) oder auf diejenigen des 
Partners (b) oder auf beides achten kann, gelangt 
Deutsch (1973) zu folgender Aufstellung. Die 
Ausdriicke «max» und «min» bedeuten die Ten- 
denz, zu maximieren bzw. zu minimieren. 

(1) individualistisch = max (a); der eigene 
Nutzen soil maximiert werden, 

(2) masochistisch = min (a); der eigene Nut- 
zen soil minimiert werden. 



(3) altruistisch = max (b); der Gewinn des 
Partners soli maximiert werden, 

(4) aggressiv = min (b); der Gewinn des Part- 
ners soil minimiert werden, 

(5) kooperativ (kollektivistisch) = max (a + 
b); der gemeinsame Gewinn soli maximiert 
werden, 

(6) destruktiv (nihilistisch) = min (a + b); der 
Nutzen fiir beide soli moglichst gering sein, 

(7) konkurrenzorientiert = max (a-b); man 
will einen groBeren Gewinn erzielen als der 
Partner, 

(8) egalitar = min (a-b); der andere soil nach 
Moglichkeit nicht schlechter abschneiden 
als man selbst, 

(9) selbstemiedrigend = max (b-a); der Part- 
ner soil einen groBeren Gewinn erzielen als 
man selbst; man ist bereit, zu verzichten, 

(10) defensiv = min (b-a); man will nicht weni- 
ger gewinnen als der andere. 

Ein anderer Motivkatalog (nach McClintock 
und Van Avermaet, 1982) ist in Abbildung 158 
wiedergegeben. Diese Motivliste umfaBt zwar 
nur 8 Motive (verglichen mit den 10 Motiven 
von Deutsch), ist aber anschaulich darstellbar 
und daher schnell verstandlich. 

Es sei an dieser Stelle darauf hingewiesen, daB es 
nicht nur systematische Motivklassifikationen 
gibt, sondern auch systematische Klassifikatio- 
nen moglicher Matrizen (d. h. moglicher sozia- 
ler Situationen). An erster Stelle ist hier die 
Theorie von Kelley und Thibaut (1978) zu 
nennen. Die Analyse der Autoren ist auBeror- 
dentlich griindlich und vertieft sicher das Ver- 
standnis sozialer Situationen. Leider ist die 
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Ergebnis 
des Partners 




Abbildung 158 

Theorie zu komplex und zu umfangreich, um 
hier dargestellt werden zu konnen. Jenen Lesern, 
die an dieser Thematik besonders interessiert 
sind, sei die Lektiire des Buchs von Kelley und 
Thibaut sehr empfohlen. 

Nicht nur die Einstellung zum Interaktionsver- 
halten selbst, sondern auch andere soziale Ein- 
stellungen beeinflussen die Interaktion. 
Deutsch (1960 b) untersuchte (wieder mit Hilfe 
eines PD-Spieles) Verhaltensunterschiede zwi- 
schen autoritaren und liberalen Vpn. Aufgrund 
eines Einstellungsfragebogens (der F-Skala von 
Adorno und Mitarbeitern, 1950) wurden die 
Vpn in drei Gruppen eingeteilt (schwach, maBig 
und sehr autoritare Vpn). 

Jede Vp muBte an zwei Durchgangen teilneh- 
men. Entschied sie sich beim ersten Zug fur die 
kooperative Alternative, wurde sie als «vertrau- 
ensvoll» kategorisiert; wahlte sie die nichtko- 
operative Alternative, wurde sie als «miBtrau- 
isch» bezeichnet. Daraufhin wurde der Vp (un- 
abhangig von ihrem Verhalten) mitgeteilt, ihr 
Spielpartner habe sich fur die kooperative Alter- 
native entschieden. Wahlte die Vp nun beim 
zweiten Zug das kooperative Verhalten, war sie 
«vertrauenswtirdig»; bei Wahl der anderen Al- 
ternative war sie «nicht vertrauenswiirdig». 

Wie Tabelle 66 zeigt, waren die liberalen Vpn 
groBtenteils vertrauensvoll und vertrauenswiir- 
dig (die Zahlen in der Tabelle bezeichnen jeweils 
die Anzahl der Vpn; von den 14 liberalen Vpn 



waren 12 vertrauensvoll und vertrauenswiirdig). 
Die extrem autoritaren Vpn waren uberwiegend 
miBtrauisch und nicht vertrauenswiirdig. In an- 
deren Worten: Sie wahlten von vomherein die 
«bessere» Alternative (die den groBtmoglichen 
Gewinn zulaBt) und niitzten dann ihren Partner 
aus, nachdem er ihnen bereits Vertrauen bewie- 
sen hatte. 

Die Kooperationshaufigkeit hangt nicht nur von 
den Einstellungen der Spieler, sondern auch vom 
Verhalten des jeweiligen Partners ab. Aus lern- 
theoretischer Sicht ist zu erwarten, daB ein hohes 
MaB an Kooperation dann auftritt, wenn koope- 
ratives Verhalten selektiv verstarkt wird (wenn 
Ai-Reaktionen, nicht aber A 2 -Reaktionen im PD 
verstarkt werden). 

Solomon (1960) lieB jeweils eine naive Vp mit 
einem Partner spielen, dessen Verhalten vom VI 
bereits vor dem Versuch festgelegt worden war. 
Wahrend der ersten fiinf Ziige verhielt sich der 
Mitarbeiter des VI einem Teil der Vpn gegeniiber 
bedingungslos kooperativ, d. h. er wahlte immer 
Ai, gleichgiiltig, wie sich die echte Vp verhielt. 
In einer zweiten Versuchsbedingung war er be- 
dingt kooperativ. Er wahlte nur dann Ai, wenn 
auch die Vp Ai gewahlt hatte. In der dritten 
Bedingung war er bedingungslos nichtkoopera- 
tiv; er wahlte immer A 2 . 

In der ersten Bedingung wahlten die Vpn (bei 
fiinf Ziigen) im Durchschnitt 1,43 mal A,. Bei 
bedingt kooperativem Verhalten des Partners 
(Bedingung zwei) kam es zu 3,47 A r Wahlen. 
Bei bedingungsloser Nichtkooperation wurde 
genau einmal Ai gewahlt. 

Jedes undifferenzierte positive oder negative 
Verhalten des Partners fiihrte zu einem iiberwie- 
gend nichtkooperativen Verhalten der Vpn. Die 
lerntheoretische Erklarung ist einfach: Im einen 
Fall wurde jedes Verhalten belohnt, im anderen 
Fall jedes Verhalten bestraft. In beiden Fallen 
gab es fur die Vpn keinen AnlaB, situationsab- 
hangig zu reagieren. Es wurde dann meistens 
diejenige Alternative gewahlt, die die hohere 
Belohnung (oder die geringere Bestrafung) ein- 
brachte. Nur in der zweiten Versuchsbedingung 
fiihrte die Wahl von Ai zu positiveren Konse- 
quenzen als die Wahl von A 2 . Daher konnte nur 
in diesem Fall kooperatives Verhalten gelernt 
werden. 

Man kann die relative Haufigkeit unbedingter 
(nicht vom Partnerverhalten abhangiger) Koope- 
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Tabelle 66 




nicht 

oder kaum 
autoritar 


maBig 

autoritar 


sehr 

autoritar 


vertrauensvoll und vertrauenswurdig 


12 


10 


2 


miBtrauisch und nicht vertrauenswurdig 


0 


13 


9 


miBtrauisch und vertrauenswurdig 


0 


4 


0 


vertrauensvoll und nicht vertrauenswurdig 


2 


3 


0 




N = 14 


N = 30 


N = 11 



ration variieren. Man kann beispielsweise bei 
20,50 oder 80 Prozent aller Ziige R, wahlen, und 
zwar in zufalliger Reihenfolge, also unabhangig 
da von, wie der Partner beim jeweils vorangehen- 
den Zug gewahlt hat. Genauso kann die Haufig- 
keit der bedingten Kooperation variieren. Nach 
kooperativen Ziigen des Partners kann man etwa 
in 30, 50 oder 70 Prozent aller Falle R, wahlen. 
Die Variation der unbedingten Kooperations- 
haufigkeit beeinfluBt das Verhalten des Partners 
praktisch nicht (Bixenstine, Potash und Wil- 
son, 1963; Bixenstine und Wilson, 1963; 
Sermat, 1964). Die Variation der bedingten 
Kooperationshaufigkeit ist aber durchaus wir- 
kungsvoll. In einem Experiment von Apfel- 
baum (1969) fuhrte dreiBigprozentige bedingte 
Kooperation zu 57% R r Wahlen des Partners, 
flinfzigprozentige zu 70% R r Wahlen des Part- 
ners und siebzigprozentige bedingte Koopera- 
tion zu 100% Rj. 

In der Terminologie von Jones und Gerard 
(1967) ist bedingungsloses Spielverhalten (wenn 
es von beiden Partnern gehandhabt wird) eine 
Form der pseudokontingenten Interaktion. Han- 
delt ein Partner bedingungslos und der andere 
«reaktiv» (vom Partnerverhalten beeinfluBt), 
liegt asymmetrische Kontingenz vor. Handeln 
beide ausschlieBlich nach der Gewinn-Verlust- 
Hypothese, dann ware reaktive Kontingenz ge- 
geben. Da die Gewinn-Verlust-Hypothese, wie 
bereits gezeigt wurde (und weiter unten noch- 
mals gezeigt wird), keine genaue, sondern nur 
eine approximative Voraussage des Interaktions- 
verhaltens zulaBt, kann man wohl annehmen, 
daB nicht nur reaktiv gehandelt wird, sondern 
daB jeder Spieler auch eigene Plane verfolgt 
(z. B. seinen Gewinn maximieren oder dem an- 
dem schaden mochte). In den meisten Fallen ist 
also wechselseitige Kontingenz gegeben. 

Mit den zitierten Befunden stimmen die Resul- 



tate von Rapoport und Chammah (1965 b) 
iiberein. Je 70 mannliche, weibliche und ge- 
mischte Paare spielten 300 Ziige in einem PD- 
Spiel. Im Gegensatz zu Solomons Experiment 
waren immer beide Partner unbeeinfluBte Vpn, 
die beliebig ihre Ziige wahlen konnten. 

Das auBerst umfangreiche Datenmaterial wurde 
sehr detailliert analysiert. Unter anderem wur- 
den folgende bedingte Wahrscheinlichkeiten be- 
rechnet: 

I — P (Aj I B'0, die Auftrittswahrscheinlichkeit 
des kooperativen Verhaltens A b nachdem der 
Partner beim vorigen Zug B b also ebenfalls 
kooperativ, gewahlt hat; 

CO = p (A; I B' 2 ), die Wahrscheinlichkeit koope- 
rativen Verhaltens, nachdem der Partner nicht- 
kooperativ gehandelt hat; 
x = p (A! I A',, B '0 = p (A! I R'n), die 
Wahrscheinlichkeit kooperativen Verhaltens, 
nachdem beide Partner kooperativ gehandelt ha- 
ben - von Rapoport und Chammah «Vertrau- 
enswiirdigkeit» genannt; 
y = p(A I IR' !2 ), die Wahrscheinlichkeit koope- 
rativen Verhaltens, nachdem man selbst koope- 
rativ und der Partner nichtkooperativ gewahlt hat 
" als «Martyrerhaltung» oder Tendenz zur «Ver- 
zeihung» bezeichnet; 

z — p (Aj t R' 21 ), die Wahrscheinlichkeit von Ai, 
nachdem man selbst nichtkooperativ und der 
Partner kooperativ gewahlt hat - «Reue»; 
w = p (A) I R'22), die Wahrscheinlichkeit von 
Ai, nachdem beide nichtkooperativ gewahlt ha- 
ben - als «Vertrauen» bezeichnet. 2 
Die empirischen Werte der bedingten Wahr- 
scheinlichkeiten sind in Tabelle 67 wiedergege- 
ben. Ein interessantes Nebenergebnis ist, daB 
homogen weibliche Dyaden (WW) weniger ko- 



Rapoport und Chammah definieren Vertrauen und Ver- 
trauenswiirdigkeit anders als Deutsch (1960b). 
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Tabelle 67 


§ 


O) 


X 


y 


z 


w 






Vertrauens- 

wiirdigkeit 


Verzeihung 


Reue 


Vertrauen 


MM 0,78 


0,25 


0,85 


0,40 


0,38 


0,20 


WW 0,60 


0,19 


0,75 


0,37 


0,26 


0,15 



operativ waren als homogen mannliche (MM). 
Die gemischten Dyaden lagen etwa in der Mitte. 
Dieser geschlechtsspezifische Verhaltensunter- 
schied hat sich jedoch in spateren Untersuchun- 
gen nicht immer gezeigt. 

Diese Resultate kann man als teilweise Bestati- 
gung und gleichzeitig als Korrektur der Gewinn- 
Verlust-Hypothese ansehen. Wiirde diese Hypo- 
these uneingeschrankt gelten, dann miiBte etwa 
der Wert von x = 1 sein und derjenige von y = 0. 
Eine Tendenz in dieser Richtung ist wohl vor- 
handen (Kooperation tritt am haufigsten auf, 
nachdem sie belohnt wurde, x = 0,85 fur MM 
und 0,75 fiir WW), doch fiihrt - wie gesagt - 
keineswegs jede Belohnung zur Beibehaltung 
und nicht jede Bestrafung zu einem Wechsel des 
Verhaltens. 

Nicht nur das tatsachliche, sondern auch das 
erwartete Partnerverhalten beeinfluBt die Ko- 
Operationsneigung. Deutsch ( 1960a) lieB die 
Vpn angeben, welche Alternative der Partner 
ihrer Meinung nach beim folgenden Zug wahlen 
wird. Es zeigte sich, daB kooperatives Verhalten 
sehr haufig ist, wenn auch vom Partner Koopera- 
tion erwartet wird. Erwartet die Vp negatives 
Partnerverhalten, reagiert sie auch selbst nicht- 
kooperativ. Ferner halten kooperativ motivierte 
Vpn auch ihre Partner fiir kooperativ, wahrend 
konkurrenzorientierte Vpn ihre Partner eher 



nichtkooperativ einschatzen. SchlieBlich zeigte 
sich auch hinsichtlich der Erwartungen, daB Si- 
tuationsvariablen (Kommunikation vs. keine 
Kommunikation) individualistische und egoisti- 
sche Personen starker beeinflussen als koopera- 
tive, vgl. Tabelle 68. 

Die Wechselwirkungen zwischen der eigenen 
Einstellung und der wahrgenommenen Einstel- 
lung des Partners wurden noch deutlicher von 
Apfelbaum (1967) aufgezeigt. Aufgrund eines 
Fragebogens, der vor dem Experiment vorgege- 
ben wurde, wurden die Vpn zunachst in drei 
Gruppen eingeteilt: kooperative, konkurrenz- 
orientierte und «reaktive» Vpn. Die erste Gruppe 
entspricht der bedingungslosen Kooperation des 
Versuchs von Solomon (1960), die zweite 
Gruppe der bedingungslosen Nichtkooperation 
und die dritte der bedingten Kooperation (die Vp 
verhalt sich kooperativ, wenn der Partner koope- 
rativ ist, nicht aber, wenn er nicht kooperativ 
reagiert). 

Jede Gruppe wurde weiter dreigeteilt. Je einem 
Drittel jeder Gruppe wurde der Partner als ko- 
operativ, konkurrenzorientiert oder reaktiv be- 
schrieben und das von ihm zu erwartende Ver- 
halten erklart. Der Prozentsatz kooperativer 
Ziige in alien neun Versuchsbedingungen, auf- 
gegliedert nach den ersten und letzten 25 Durch- 
gangen, ist aus Tabelle 69 zu ersehen. 



Tabelle 68 





A, 1 Erw(Bj) 


A, i 


Erw(B 2 ) 


A 2 1 Erw(B,) 


A 2 1 Erw(B 2 ) 


Keine Kommunikation 


kooperativ motiviert 


84,8 


4,3 




6,5 


4,3 


individualistisch motiviert 


33,3 


5,1 




25,6 


35.9 


konkurrenzmotiviert 


3,1 


9,4 




12,5 


75,0 


Kommumkation 


kooperativ motiviert 


90,6 


6,2 




3,1 


0,0 


individualistisch motiviert 


61,8 


8,8 




2,9 


26,5 


konkurrenzmotiviert 


20,8 


8,3 




18,8 


52,1 


Die Zahlen bezeichnen den 


Prozentsatz der Vpn, 


die bei bestimmten Erwartungen A t 


oder A 2 wahlen. 


A, ! Erw(Bj) Wahl von A;, 


wenn erwartet wird, daB der 


Partner Bj 


wahlt. 
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Tabelle 69 

Wahrnehmung der Einstellung des Partners 
reaktiv kooperativ nicht kooperativ 

Durchgange Durchgange Durchgange 





1-25 


26-50 


1-25 


26-50 


1-25 


26-50 


Einstellung der Vp 
reaktiv 


63 


63 


73 


68 


35 


52 


kooperativ 


76 


71 


47 


66 


47 


36 


nicht kooperativ 


45 


57 


45 


30 


30 


34 



Kooperative und reaktive Vpn verhalten sich 
weniger kooperativ als sonst, wenn sie den Part- 
ner als egoistisch wahrnehmen. Das Verhalten 
egoistischer Vpn wird im Laufe der Interaktion 
kooperativer, wenn sie mit einem reaktiven Part- 
ner konfrontiert sind. Das hochste An small an 
Kooperation tritt auf, wenn eine kooperative Vp 
mit einer reaktiven interagiert. Am ungiinstig- 
sten ist die Kombination zweier egoistischer 
Partner. 

Wie andere Verhaltensweisen kann auch Koope- 
ration durch Beobachtung gelernt werden. Bra- 
ver und Barnett (1976) postulierten und besta- 
tigten, daf) durch stellvertretende Verstarkung 
von Kooperation und durch stellvertretende Be- 
strafung von Nichtkooperation die Haufigkeit 
von kooperativem Verhalten vergroBert wird. 
Vpn, die entweder ein Spiel beobachteten, bei 
dem beide Partner kooperativ spielten (Beloh- 
nung von Kooperation), oder ein Spiel, bei dem 
sich beide nichtkooperativ verhielten (Bestra- 
fung von Nichtkooperation), waren, als sie an- 
schlieBend selbst spielten, wesentlich koopera- 
tiver als Vpn, die beobachtet hatten, daB ein Spie- 
ler kooperative Ziige und der andere nichtkoope- 
rative Ziige bevorzugte (aufgrund der Struktur der 
Ergebnismatrix des PD bewirkt die Bevorzugung 
unterschiedlicher Strategien seitens der beiden 
Spielpartner Bestrafung von Kooperation bzw. 
Belohnung von Nichtkooperation). 

6.127 Ursachen der Kooperation 11: 

Moglicher Gewinn und Machtverhdltnisse 
Wahrend sich der vorige Abschnitt auf Perso- 
nenparameter konzentrierte (Einstellungen zu 
verschiedenen Arten des Sozialverhaltens, Ver- 
halten des Partners, Wahrnehmung des Part- 
ners), beschaftigt sich dieser Abschnitt mit Si- 
tuationsfaktoren, die das AusmaB der Koopera- 
tion mitbestimmen. Es ist eine naheliegende 



Annahme, daB die Hohe des moglichen Gewinns 
und auch die Hohe des moglichen Verlustes die 
Kooperationstendenz beeinflussen. Genauer: Je 
groBer der mogliche Gewinn bei Kooperation 
und/oder je groBer der mogliche Verlust bei 
Nichtkooperation, desto hoher wird die Koope- 
rationsbereitschaft sein. Je mehr «auf dem Spiel 
steht», desto eher handelt man kooperativ. 
Rapoport und Chammah (1965a) und Rapo- 
port, Chammah und Orwant (1964) besta- 
tigten die Hypothese. Je groBer der durch Ko- 
operation erzielbare Gewinn (an und b n ) ist, 
desto haufiger tritt kooperatives Verhalten (A! 
und B]) auf. Je groBer die zu erwartende Strafe 
ist, wenn beide egoistisch handeln (a 2 2 und b 22 ), 
desto haufiger ist kooperatives Verhalten. Die 
entsprechenden Daten von Rapoport und 
Chammah (1965 a) findet man in Tabelle 70. 
Aber auch die restlichen Auszahlungswerte der 
PD-Matrix spielen eine Rolle. Je groBer die 
«Versuchung» (a 21 und b 12 ) ist, das heiBt, je 
mehr man profitiert, wenn man selbst egoistisch 
und der Partner kooperativ handelt, desto selte- 
ner ist kooperatives Verhalten. Je groBer die 
«Gefahr» (a 12 und b 21 ) ist, der man sich aussetzt, 
wenn man selbst kooperativ und der Partner 
egoistisch handelt, desto geringer ist die Koope- 
ration. 

Zur Illustration dieser GesetzmaBigkeiten zeigt 
Abbildung 159 fiinf PD-Matrizen. Die Matrizen 
(2) bis (5) unterscheiden sich von Matrix (1) 
jeweils nur durch die Veranderung eines einzi- 
gen Auszahlungswertes fur jeden Partner. Bei 
Matrix (2) ist der Gewinn (a u und b u ) hoher als 
bei Matrix (1), wenn beide Spieler kooperieren. 
Bei Matrix (3) ist eine scharfere Bestrafung (a 22 
und b 22 ) zu erwarten als bei Matrix (1), wenn 
beide Spieler die egoistische Alternative wahlen. 
Daher filhren die Matrizen (2) und (3) zu einem 
hoheren AusmaB an Kooperation als Matrix (1). 
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mehr Kooperation als bei Matrix 1, 
weil der Gewinn (Matrix 2) Oder der 
Verlust (Matrix 3) grosser ist als bei 
Matrix 1. 





weniger Kooperation als bei Matrix 1. 
weil die Versuchung (Matrix 4) Oder 
die Gefahr (Matrix 5) grosser ist als 
bei Matrix 1. 



AbbUdung 159 



Bei Matrix (4) ist die Versuchung (a 2 i und b 12 ) 
sehr groB, selbst egoistisch zu handeln und dabei 
zu hoffen, daB der Partner kooperativ reagiert. 
Bei Matrix (5) schlieBlich ist die Gefahr (a 12 und 
b 21 ) einer hohen Strafe gegeben, wenn man 
selbst kooperativ und der Partner egoistisch rea- 
giert. Deshalb ist bei den Matrizen (4) und (5) die 
Kooperationstendenz geringer als bei Matrix 
(1). 

Bisher wurden nur symmetrische PD-Matrizen 
gezeigt. Die moglichen Ergebnisse waren fiir 
beide Spieler dieselben. Es gibt jedoch zahlrei- 
che Situationen, denen asymmetrische Matrizen 
entsprechen. Asymmetrie im PD entsteht, wenn 
bei einer oder mehreren der moglichen Verhal- 
tenskombinationen die Ergebnisse der Partner 
verschieden sind, wenn also die Auszahlungen 
fur «Belohnung» (a u und b u ), «Bestrafung» (a 22 
und b 22 ) «Versuchung» (a 21 und b 12 ) oder «Ge- 
fahr» (a 12 und b 21 ) nicht fiir beide Teilnehmer 
identisch sind. 



Tabelle 70 





Belohnung 

(an = b„) 


Bestrafung 

(a 2 2 — b 22 ) 


Werte 


1 5 9 


-i 


-5 -9 


Prozentsatz 








von R r Reaktionen 








(A] oder Bj) 


46 63 73 


46 


59 77 



Abbildung 160 zeigt einige asymmetrische Ma- 
trizen. Matrix (6) ist durch VergroBerung von b u 
aus Matrix (1) der Abbildung 159 entstanden. 
Aufgrund der oben referierten GesetzmaBigkei- 
ten ist zu erwarten, daB Spieler B kooperativer 
sein wird als Spieler A, denn der Gewinn bei R] ] 
ist fiir ihn groBer als fiir A (b u > a u ). In Matrix 
(7) ist gegeniiber Matrix (1) nicht nur b u , son- 
dern auch verandert. In diesem Fall ist noch 
mehr Kooperation seitens des Spielers B zu 
erwarten. 

Asymmetrische Matrizen implizieren unter- 
schiedliche Machtverhaltnisse fiir beide Spieler. 
In den Matrizen (6) und (7) ist die Variations- 
breite (Streuung) der Ergebnisse von B groBer 
als von A. Das Verhalten von A bewirkt groBere 
Ergebnisunterschiede fiir B als umgekehrt. Da- 
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her ist A machtiger (einfluBreicher) als B. A 
kann eher durch «reaktives» Verhalten B zu 
Kooperation veranlassen als umgekehrt. 

Noch starker sind die Machtunterschiede in Ma- 
trix (8). Verkleinert man die Streuungsbreite der 
Ergebnisse von A auf Null, entstehen Matrizen 
wie (9) und (10). In diesen Fallen ist A absolut 
machtig und B absolut machtlos, weil die Ergeb- 
nisse von A in keiner Weise durch das Verhalten 
von B beeinfluBt werden. (9 und 10 sind keine 
PD-Matrizen. Natiirlich konnen nicht nur PD- 
Matrizen, sondern beliebige Matrizen asymme- 
trisch sein.) 

Wie ein Vergleich der Matrizen (9) und (10) 
deutlich macht, hangen die Machtverhaltnisse in 
erster Linie von der Payoffkonfiguration ab und 
nicht von den Ergebnissen selbst. Auch ein vol- 
lig «mittelloser» Spieler, der nie etwas gewinnt 
(wie A bei Matrix 10), kann sehr machtig sein, 
wenn sein Verhalten die Ergebnisse des anderen 
beeinfluBt. 

In zahlreichen Experimenten wurden asymme- 
trische Matrizen (und damit asymmetrische 
Machtverhaltnisse) verwendet (z. B. Bixen- 
stine, Chambers und Wilson, 1964; Solo- 
mon, 1960; Wilson und Bixenstine, 1962). Es 
zeigte sich durchgehend, daB die Kooperations- 
haufigkeit bei asymmetrischen Matrizen niedri- 
ger ist als bei symmetrischen. Dabei zeigt in der 
Regel der starkere Partner weniger Kooperation 
als der schwachere. 

Einen eindrucksvollen Vergleich symmetrischer 
und asymmetrischer Bedingungen bietet das Ex- 
periment von Deutsch und Krauss (1960). Die 
Autoren verwendeten nicht das PD, sondern 
folgende originelle Versuchsanordnung (vgl. 
Abbildung 161). Jede der paarweise agierenden 
Vpn sollte sich vorstellen, einen Lastwagen 
moglichst schnell von einem Ausgangspunkt 
zum Zielort bringen zu miissen. Fur jede Vp gab 
es einen langen, zeitraubenden Weg (die Alter- 
nativstraBe) und einen ziemlich direkten Weg. 
Der direkte Weg hatte jedoch den Nachteil, daB 
das Mittelstiick der direkten Routen identisch und 
einspurig war. Da die Vpn aus entgegengesetzten 
Richtungen den einspurigen Weg erreichten, 
konnten sie ihn nicht gleichzeitig benutzen. 
Wenn sie ihr Ziel erreicht hatte, erhielt jede Vp 
0,60 Dollar minus 1 Cent fur jede Sekunde, die 
sie zum Erreichen des Zieles gebraucht hatte. 
Brauchte sie dazu langer als 60 Sekunden, war 



A's Alternativstrasse 




B's Alternativstrasse 



Abbildung 161 

die Auszahlung negativ (die Vp muBte zahlen). 
Die Vpn saBen in getrennten Kabinen und konn- 
ten einander nicht sehen und nicht miteinander 
sprechen. Mit Hilfe von Schaltem steuerten sie 
ihren Wagen. Sie konnten ihn vorwarts oder 
riickwarts fahren lassen und auch die Route 
(Haupt- oder AltemativstraBe) bestimmen. 

Die Spieler waren zwar iiber die Positionen des 
eigenen Wagens informiert, nicht aber iiber die 
des Gegners. Nur wenn beide Wagen im einspu- 
rigen Mittelteil der HauptstraBe zusammentra- 
fen, leuchtete eine Kontrollampe auf. In diesem 
Fall gab es einige Handlungsmoglichkeiten (zum 
Start zuriickfahren und auf der langen Altema- 
tivstraBe zum Ziel gelangen; oder warten, ob der 
Gegner zuruckfahrt und dann gegebenenfalls auf 
der HauptstraBe weiterfahren). Es sind auch 
Strategien moglich, die das Zusammentreffen 
auf der engen StraBe vermeiden (solange warten, 
bis man glaubt, der Gegner habe das kritische 
Wegstiick passiert und dann erst die HauptstraBe 
benutzen oder von vornherein auf der Alternativ- 
straBe fahren). Jedes Paar spielte 20 Durch- 
gange. 

In zwei von den drei Versuchsbedingungen war 
die Moglichkeit von «Drohungen» vorgesehen. 
An beiden Enden des einspurigen Wegstiicks 
befanden sich Schranken. Die von A kontrol- 
lierte Schranke befand sich dort, wo As Haupt- 
weg in den einspurigen Teil einmiindete (fur B 
daher am Ende des einspurigen Weges). Die 
Position von Bs Schranke war analog. Jede Vp 
durfte ihre Schranke nur senken, wahrend sie 
selbst die HauptstraBe befuhr. Die Schranken 
konnten aber jederzeit, gleichgultig, wo und auf 
welchem Weg sich der Wagen des Spielers be- 
fand, gehoben werden. Statt von Drohungen 
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sollte man hier vielleicht besser von der Mog- 
lichkeit sprechen, dem Partner Schwierigkeiten 
zu machen, oder von der Moglichkeit, ihn zu 
bestrafen. 

In einer Versuchsbedingung (zweiseitige Dro- 
hung) hatten beide Spieler Schranken zur Verfii- 
gung. In einer weiteren Bedingung (einseitige 
oder asymmetrische Drohung) konnte nur A ein 
Hindernis errichten. In der dritten Versuchsbe- 
dingung waren keine Schranken vorgesehen. 
Nur in der Bedingung ohne Drohung waren die 
Spieler iiberhaupt imstande, einen Gewinn zu 
erzielen (Tabelle 71). Schon die einseitige Dro- 
hung fiihrte zu Verlusten, wobei die Verluste des 
machtigeren Spielers A (der allein ein Hindernis 
kontrollierte) geringer waren als die des schwa- 
cheren. Die zweiseitige Drohung bedingte be- 
trachtliche Verluste fur beide Vpn. 

AbschlieBend sei noch auf die Bedeutung exter- 
ner Alternativen hingewiesen (iiberwechseln in 
eine andere Dyade, d.h. Partnerwechsel). Im 
Experiment von Thibaut und Faucheux 
(1965) waren asymmetrische Machtverhaltnisse 
gegeben und auBerdem eine externe Alternative. 
Jeder Spieler hatte zwei Handlungsalternativen 
hinsichtlich des Partners (wie in den referierten 
PD-Situationen) und zusatzlich eine dritte Hand- 
lungsalternative, deren Ergebnis immer konstant 
war (also eine externe, vom Partner unabhangige 
Belohnungsquelle). Beide Spieler konnten belie- 
big zwischen den drei Verhaltensmoglichkeiten 
wahlen. 

In einer Versuchsbedingung war die dritte Alter- 
native (R 3 ) mit einem geringen Ergebnis verbun- 
den (niedriges CL Alt in der Terminologie von 
Thibaut und Kelley, 1959), in einer zweiten 
Versuchsbedingung brachte die externe Alterna- 
tive immer gute Ergebnisse. Wie erwartet, 
wurde im zweiten Fall (attraktive externe Mog- 
lichkeiten) wesentlich ofter R 3 gespielt als bei 
niedrigem CL Alt . Bei niedrigem CL Alt wurde R 3 
nur vom schwacheren Partner gewahlt. Aber 
auch bei attraktivem CL Alt wahlte der schwa- 
chere Partner ofter R 3 als der starkere. 



6.128 Soziale Fallen 

Soziale Fallen (oder soziale Dilemmata) sind 
Situationen, in denen Verhaltensalternativen 
existieren, die den einzelnen Gruppenmitglie- 
dem vorteilhaft erscheinen, die aber letztlich der 
Gruppe (und damit jedem einzelnen Mitglied) 
Nachteile bringen, wenn sie von den Individuen 
gewahlt werden. Es gibt zahllose Beispiele so- 
zialer Fallen, z. B. eine Paniksituation durch 
Feuer in einem Theater. In diesem Fall wollen 
alle moglichst schnell das Theater verlassen, 
wodurch ein Gedrange entsteht, das alien den 
Ausgang versperrt. 

Viele soziale Fallen bestehen darin, daB ein 
gemeinsames Gut (im weitesten Sinn des Wor- 
tes) von den Einzelpersonen zu sehr ausgebeutet 
wird - worunter langfristig alle zu leiden haben, 
weil dann das Gut aufgebraucht oder zumindest 
zuwenig davon vorhanden ist. Dazu gibt es u. a. 
viele Beispiele aus dem Bereich des Umwelt- 
schutzes. Ein gemeinsames Gut ist die Fuftquali- 
tat, die aber durch viele egoistische Verhaltens- 
weisen standig abnimmt. Zum Beispiel erscheint 
es vielen Personen vorteilhaft, ein Auto ohne 
Katalysator zu fahren - im Vergleich zu einem 
Auto mit Katalysator ist es billiger in der An- 
schaffung, sparsamer im Verbrauch, und auBer- 
dem starker und schneller. Wenn aber zu viele 
Personen katalysatorlose Autos fahren, konnte 
die Umweltqualitat dermaBen abnehmen, daB 
alle darunter leiden miissen. Andere Beispiele 
lassen sich in der Fand- und Forstwirtschaft oder 
beim Fischfang zeigen. Wenn jeder Einzelne 
zuviel vom gemeinsamen Gut (z.B. Fische, 
Holz) verbraucht, wird es schlieBlich vollig ver- 
nichtet, weil es nicht schnell genug erganzt wer- 
den kann (z. B. durch Aufforstung). 

Man kann zwei Klassen von sozialen Fallen 
unterscheiden: (1) Es entsteht ein Schaden fur 
die Gruppe, wenn zu viele Individuen ein (fur 
den Einzelnen) belohnendes Verhalten durch- 
fiihren. (2) Es entsteht ein Schaden fur die 
Gruppe, wenn zu wenige Individuen ein (fur den 
Einzelnen) aversives Verhalten durchfiihren. 



Tabelle 71 





keine Drohung 


einseitige Drohung 


zweiseitige Drohung 


Ergebnis flir A 


122,44 


- 118,56 


- 406,56 


Ergebnis fiir B 


80,88 


- 287,31 


- 468,56 


gemeinsames Ergebnis 


203,31 


- 405,88 


- 875,12 
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Das oben beschriebene Katalysatorbeispiel ge- 
hort zur ersten Kategorie sozialer Fallen. Ein 
Beispiel fur die zweite Kategorie ist die Unwil- 
ligkeit einzelner Personen, gemeinniitzige Orga- 
nisationen zu unterstiitzen. Zum Beispiel konnen 
private Umweltschutzorganisationen nur dann 
effizient tatig sein (d. h. gemeinsame Giiter er- 
halten), wenn sie durch ausreichende Spenden 
unterstutzt werden. Viele Menschen sind zwar 
durchaus daran interessiert, daB das gemeinsame 
Gut erhalten wird, wollen aber keinen Beitrag 
leisten («auf meine Spende kommt es nicht an, 
ich kaufe mir lieber etwas»). Je groBer die Zahl 
dieser «freerider» (Schwarzfahrer) ist, desto ge- 
ringer ist die Wahrscheinlichkeit der Erhaltung 
des offentlichen Guts. 

Ein Spezialfall der zweiten Kategorie sozialer 
Fallen ist das Freiwilligendilemma (Diekmann, 
1985, 1986). Dabei muB (mindestens) eine Per- 
son freiwillig ein aversives Verhalten durchfiih- 
ren, um ein schlechtes Ergebnis fur die ganze 
Gruppe zu verhindern. Ein Beispiel dafiir sind 
Notsituationen mit einem Opfer und mehreren 
Zuschauern (s. Abschnitt 6.133). Wenn bei- 
spielsweise in Anwesenheit mehrerer Personen 
jemand auf der StraBe zusammenbricht, sind 
prinzipiell alle Beobachter daran interessiert, 
daB dem Opfer geholfen wird. Jeder einzelne 
zogert aber, etwas zu untemehmen («warum 
gerade ich?»). Wenn jedoch niemand etwas un- 
ternimmt, entsteht fur alle Zuschauer die selbst- 
wertbedrohende Tatsache, daB man einem not- 
leidenden Menschen nicht geholfen hat. 

Auch das in den vorangegangenen Abschnitten 
beschriebene Gefangenendilemma ist eine so- 
ziale Falle. Von sozialen Fallen im engeren 
Sinn spricht man aber nur dann, wenn groBere 
Gruppen als Dyaden beteiligt sind. Man kann 
das Gefangenendilemma prinzipiell von beliebig 
vielen Personen (gleichzeitig) spielen lassen. 
Solche n-Personen-Gefangenendilemmaspiele 
sind brauchbare Abbilder sozialer Fallen im Ex- 
periment. 

In der Forschung iiber soziale Fallen wurden 
auBer dem n-Personen-Gefangenendilemma 
noch andere Methoden verwendet. Zum Beispiel 
sollten Vpn (in Gruppen) kleine Metallstiicke, 
die an Faden befestigt waren, aus einer Flasche 
mit einem schmalen Hals ziehen (Mintz, 1951). 
Diese Methode simuliert Situationen wie den 
Theaterbrand. Wenn mehrere Vpn gleichzeitig 



ziehen, bringt iiberhaupt niemand sein Metall- 
stiick aus der Flasche. 

Das gemeinsame Gut bei Brechner (1977) war 
eine Menge von Punkten, deren momentane 
Zahl immer als Saule aus Lichtpunkten zu sehen 
war. Jede Vp konnte durch Drucken eines 
Knopfs Punkte sammeln - so viel und so schnell 
sie wollte. Die Punktmenge wurde wahrend des 
Experiments langsam wieder aufgefiillt, und 
zwar umso langsamer, je weniger Punkte noch 
iibrig waren. Wenn sich die Punktesaule noch im 
oberen Viertel befand, wurde alle 6 Sekunden 
ein Punkt nachgefiillt. Wenn sie im nachsten 
Viertel war, wurde nur mehr alle 12 Sekunden 
ein Punkt erganzt, im dritten Viertel nur alle 18 
Sekunden, und im letzten Viertel nur alle 24 
Sekunden. Wenn die Lichtsaule verschwunden 
war, wurde nichts mehr erganzt und das Experi- 
ment war beendet. Vpn waren Studenten, die in 
Gruppen zu drei Personen an dem Experiment 
teilnahmen. Jede Vp sollte versuchen, minde- 
stens 150 Punkte zu erzielen, die sie gegen 
bestimmte Studienanforderungen austauschen 
konnte. Dazu hatten die Vpn 15 Minuten Zeit 
(sofern die Punktesaule nicht schon friiher leer 
war). 

Brechner verwendete vier Versuchsbedingun- 
gen: Zwei unterschiedliche Punktmengen (24 
oder 48 Punkte) kombiniert mit Kommunikation 
vs. keine Kommunikation zwischen den Vpn. 
Die wichtigste abhangige Variable war die Zahl 
der nachgefiillten Punkte (die Erganzung des 
offentlichen Gutes), die von beiden unabhangi- 
gen Variablen beeinfluBt wurde. Die Ergebnisse 
waren giinstiger (d.h. es sind mehr Punkte 
«nachgewachsen»), wenn die Vpn miteinander 
sprechen durften, und wenn das gemeinsame 
Gut von vornherein groBer war. 

Die kooperationsfordernde Wirkung von Kom- 
munikation wurde bereits beim Gefangenendi- 
lemma nachgewiesen (s. Abschnitt 6.126), und 
zeigte sich auch in vielen Untersuchungen iiber 
soziale Fallen (s. Dawes, 1980). Es besteht kein 
Zweifel dariiber, dafi Kommunikation die Ko- 
operation fordert. Es ist aber umstritten, auf 
welche Weise das geschieht (ob es einfach an der 
Moglichkeit liegt, gegenseitige Versprechen zu 
geben, oder ob dadurch die Gruppenidentitat - 
bzw. das kollektive Selbst der Vpn im Sinn von 
Greenwald - gesteigert wird, s. Orbell, van 
de Kragt, und Dawes, 1988). 
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Auch Gefuhle spielen hier eine Rolle. Verargerte 
und traurige Vpn handelten weniger kooperativ 
als Vpn mit neutralen oder positiven Gefiihlen 
(Knapp, 1986). Weniger klar ist der EinfluB der 
GruppengroBe. Wahrend sich die Mitglieder 
groBer Gruppen oft weniger kooperativ verhiel- 
ten als kleine (z. B. beim Freiwilligendilemma, 
Diekmann, 1986), gibt es auch Situationen, in 
denen die GruppengroBe keinen nachteiligen 
EinfluB hat (Brewer und Kramer, 1986). 

Wie beim Gefangenendilemma hangt auch bei 
sozialen Fallen das Verhalten von Belohnungs- 
und Bestrafungserwartungen ab. Ein nichtexpe- 
rimentelles Beispiel dafiir ist der erhohte Anreiz 
zum Kauf von Katalysatorautos durch Steuerbe- 
giinstigungen (wodurch die hohen Kosten fur das 
umweltfreundliche Verhalten teilweise kompen- 
siert werden). Die Erwartungen (und damit die 
Ziele) der Vpn hangen maBgeblich vom sozialen 
und okologischen Wissen der Vpn ab (Spada 
und Ernst, 1990). 

6.13 Aggression, Altruismus und 
Gerechtigkeit 

6.131 Aggression 

Interpersonelle Verhaltensweisen kann man 
grab in zwei Klassen einteilen: Verhaltenswei- 
sen, die dem Partner schaden und solche, die ihm 
niitzen. Mit diesen beiden Verhaltensklassen so- 
wie mit den jeweiligen fordemden bzw. hindem- 
den Bedingungen setzen sich die folgenden Ab- 
schnitte auseinander. Dabei soli voriibergehend 
der bis jetzt in diesem Kapitel vorherrschende 
Gesichtspunkt der Interaktionssequenzen etwas 
auBer Acht gelassen werden. Es soli auch nicht 
scharf zwischen dyadischen und Mehrpersonen- 
interaktionen unterschieden werden. 

Im folgenden werden solche Verhaltensweisen 
als aggressiv bezeichnet, die hauptsachlich da- 
durch motiviert sind, dem Interaktionspartner 
schaden zu wollen. In dieser Definition wird die 
absichtliche Herbeifiihrung einer aversiven Sti- 
mulation betont. In einem weiteren Sinn kann 
auch die absichtliche Beschadigung von 
menschenahnlichen Objekten (z. B. von Fotos 
oder Puppen) und von Gegenstanden als aggres- 
siv bezeichnet werden. Damit wurde eine kogni- 
tive (im Gegensatz zu einer behavioristischen) 
Aggressionsdefinition gegeben. Eine behaviori- 
stische Definition wurde nur die Handlungskon- 



Sequenzen (die Schadigung) betonen. Aufgrund 
einer solchen Begriffsbestimmung miiBte man 
etwa absichtliche und ungewollte Krankungen, 
die absichtliche und «zufallige» (z. B. durch 
bloBe Unachtsamkeit herbeigefuhrte) Zufiigung 
von Schmerzen in gleicher Weise als aggressive 
Verhaltensweisen bezeichnen. 

In der (in Abschnitt 6.126 beschriebenen) Ter- 
minologie von Deutsch (1973) sind aggressive 
Handlungen durch die Motivation min (b) ge- 
kennzeichnet (die Auswirkung des eigenen Ver- 
haltens soil fur den Interaktionspartner mog- 
lichst negativ sein). Die destruktive Haltung 
(min [a + b]; die Auswirkungen sollen fur beide 
Interaktionspartner moglichst negativ sein) und 
die konkurrenzorientierte Haltung (max [a - b]; 
die Ergebnisse des Partners sollen relativ zu den 
eigenen Ergebnissen moglichst schlecht sein) 
kann man als Spezialfalle der aggressiven Ein- 
stellung ansehen. Masochismus (min [a]; die 
Minimierung des eigenen Nutzens) ist Selbstag- 
gression. 

Es ist eine noch immer weitverbreitete (und 
kaum durch Daten belegbare) Fehlannahme, daB 
es einen «Aggressionstrieb» gibt und daB ver- 
schiedene «aggressive» Verhaltensweisen einer 
Person dieselbe Ursache haben, namlich deren 
«Aggressionstrieb». Demgegeniiber steht die 
durch zahlreiche experimentelle Daten gesttitzte 
lerntheoretische Auffassung, daB die einzelnen 
aggressiven Verhaltensweisen Operariten sind, 
die in vorhersagbarer Weise durch Verstarkung, 
Extinktion, Diskriminationslernen usw. beein- 
fluBt werden konnen. 

Die lernpsychologische Auffassung (ausfuhrlich 
dargestellt bei Bandura, 1973, und Selg, 
1971) impliziert mindestens zweierlei. Erstens: 
Aggression ist keine «unausrottbare GeiBel der 
Menschheit», sondem sie kann durchaus be- 
kampft werden. Zweitens: Das aggressive Ver- 
halten eines Menschen ist nicht einheitlich durch 
die Starke seines «Aggressionstriebs» determi- 
niert. Derselbe Mensch kann in bestimmten Si- 
tuationen sehr aggressiv und in anderen vollig 
«friedlich» sein; manche (z. B. verbale) aggres- 
sive Operanten konnen bei ihm haufig und an- 
dere (z. B. motorische) aggressive Operanten 
selten auftreten. Form und Haufigkeit des ag- 
gressiven Verhaltens hangen in erster Linie von 
den friiher erlebten Verstarkerbedingungen ab. 
In den Experimenten von Cowan und Walters 
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(1963) und Walters und Brown (1963) wur- 
den Kinder mit Hilfe von Glaskugeln verstarkt, 
wenn sie eine lebensgroBe Clownfigur schlugen. 
Die Anzahl der Schlage nahm wahrend der Ver- 
starkerphase zu. Die Resultate der «bedingungs- 
los kooperativen» Strategic von Solomon 
(1960) zeigten, daB die Verstarkung des Konkur- 
renzverhaltens dessen Haufigkeit anhebt (vgl. 
Abschnitt 6.126). Erwachsene Vpn, die dafiir 
gelobt wurden, daB sie einer anderen Person 
starke elektrische Schlage verabreichten, wur- 
den im Lauf des Experiments immer aggressi- 
ver, indem sie die Starke der Schlage standig 
erhohten (Geen und Stonner, 1971). Nichtver- 
starkte Vpn dagegen erhohten die Intensitat der 
Schlage nicht (s. Abbildung 162). 

Aggressives Verhalten kann extingiert werden. 
Wutanfalle von Kindern konnen durch Nichtbe- 
achtung vollig geloscht werden (Williams, 
1959; vgl. Abschnitt 1.333). Die Extinktionsre- 
sistenz aggressiver Verhaltensweisen hangt - 
wie bei alien Operanten - von den Verstarkerpla- 
nen in der Lernphase ab. Selten verstarkte ag- 
gressive Handlungen treten unter Extinktionsbe- 
dingungen haufiger auf als oft oder immer ver- 
starkte Aggressionen (Cowan und Walters, 
1963; Walters und Brown, 1963). 
Aggressive Verhaltensweisen werden auch 
durch Beobachtung gelernt (Bandura, 1965b, 
vgl. Abschnitt 2.442). Die Beobachtung aggres- 
siver Verhaltensweisen fuhrt zunachst zu einer 
Speicherung der wahrgenommenen Operanten 



oder Operantenketten im Gedachtnis. Selbst 
nach Monaten konnen bloB kurzzeitig beobach- 
tete Aggressionen noch erinnert werden (Hicks 
1965). 

Ob und wie haufig die wahrgenommenen Ag- 
gressionshandlungen spontan imitiert werden, 
hangt von den beobachteten Verhaltenskonse- 
quenzen der aggressiven Stimulusperson ab. Be- 
obachtete Belohnung (stellvertretende Verstar- 
kung) bewirkt haufige Imitation; beobachtete 
(stellvertretende) Bestrafung fiihrt zu einer nied- 
rigen Imitationsfrequenz (Bandura, Ross und 
Ross, 1963 b). Jedoch werden auch beobachtete 
Handlungen mit neutralen oder negativen Kon- 
sequenzen fur die Stimulusperson haufig nach- 
geahmt, wenn der Imitator erwartet, daB die 
Nachahmung der Aggression positive Konse- 
quenzen fur ihn erbringt (Bandura, 1965 b). 
Wie bei anderen Operanten erfolgt die Generali- 
sation aggressiver Verhaltensweisen nach MaB- 
gabe der Ahnlichkeit. Die wahrgenommene 
MiBhandlung einer Stimulusperson fuhrt zu er- 
hohter Aggressionsbereitschaft gegenuber Per- 
sonen, die dieser irgendwie ahnlich sind. Dabei 
genugt, wie experimentell gezeigt wurde, bereits 
Namensgleichheit oder ein ahnlicher Beruf 
(Berkowitz, 1965b; Berkowitz und Geen, 
1966, 1967). 

Einstellungen spielen ebenfalls eine Rolle. Da- 
bei muB zwischen Einstellungen zur Stimulus- 
person und Einstellungen zu Verhaltensweisen 
unterschieden werden. Aggressives Verhalten 
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wird gegeniiber einer negativ bewerteten (un- 
sympathischen) Stimulusperson haufiger sein als 
gegeniiber einer positiv bewerteten. Aggressives 
Verhalten tritt haufiger auf, wenn es positiv 
(etwa als «mannlich» oder «gesund») einge- 
schatzt als wenn es abgelehnt wird. Es diirfte 
allerdings die Einstellung zum Verhalten eine 
groBere Rolle spielen als die Bewertung der 
Stimulusperson (Ajzen und Fishbein, 1970; 
vgl. Abschnitt 4.24). 

Dollard, Doob, Miller, Mowrer und Sears 
(1939) formulierten die Frustrations- Aggres- 
sions-Hypothese. Die Hypothese besagt in ihrer 
scharfsten Form, daB Aggression immer und 
ausschlieBlich die Wirkung einer Frustration ist 
und daB auch umgekehrt jede Frustration zu 
Aggression fiihrt. Die genannten Autoren be- 
zeichnen jede Verhinderung, Unterbrechung 
oder Storung eines zielgerichteten Verhaltens als 
Frustration. 

In der oben referierten Formulierung ist die Hy- 
pothese sicher unhaltbar. Es wurde in zahlrei- 
chen Experimenten nachgewiesen, daB aggressi- 
ves Verhalten ohne jede «Zielbehinderung» oder 
«Wunschversagung» auftreten kann (wie in vie- 
len Experimenten von Bandura und seinen Mit- 
arbeitem; in den weiter oben zitierten Experi- 
menten Banduras wurde ohne jede erkennbare 
Frustration durch direkte oder stellvertretende 
Verstarkung die Aggressionshaufigkeit angeho- 
ben). Daher vertreten manche Psychologen eine 
modifizierte, abgeschwachte Form der Frustra- 
tions-Aggressionshypothese (Berkowitz 1962, 
1965a, 1989). Es wird nicht mehr behauptet, 
daB Frustration immer Aggression bewirkt, und 
auch nicht, daB Aggression immer durch Fru- 
stration hervorgerufen wird, sondern bloB, daB 
durch Frustration die Bereitschaft zu aggressiven 
Handlungen erhoht wird, Ob es aber tatsachlich 
zu Aggressionen kommt, hangt hauptsachlich 
von situativen Faktoren ab (Anwesenheit einer 
geeigneten Stimulusperson usw.). 

Auch die modifizierte Frustrations-Aggressions- 
Hypothese muB mit Skepsis betrachtet werden. 
Zum ersten wurden in vielen Experimenten 
«Frustrationen» vorgenommen, die nach der De- 
finition von Dollard und Mitarbeitern (1939) 
keine Frustrationen sind. In Experimenten von 
Berkowitz wurden Vpn von einem Mitarbeiter 
des VI beleidigt oder beschimpft und zeigten 
daraufhin eine erhohte Aggressionstendenz. Es 



ist jedoch kaum moglich oder zumindest sehr 
schwierig (und bedarf gewagter Zusatzannah- 
men), eine Beleidigung als Behinderung einer 
zielgerichteten Tatigkeit zu interpretieren. 

Hier konnte eine weitere Modifizierung der Hy- 
pothese helfen: Jedes Ereignis, das in der Vp 
einen Aktivierungszustand hervorruft, den diese 
als «Wut» oder «Arger» bezeichnet, erhoht die 
Aggressionsbereitschaft. Eine notwendige 
(nicht unbedingt hinreichende) Bedingung fur 
das Erleben von Wut diirfte darin bestehen, daB 
die erlittene Frustration oder Beleidigung als 
beabsichtigt wahrgenommen wird. Eine indi- 
rekte Bestatigung dieser Vermutung stellt das 
Experiment von Jones und De Charms (1957) 
dar (vgl. Abschnitt 5.223). Jemand, der absicht- 
lich ein Ziel blockiert, wird negativer beurteilt 
als eine Person, die bloB aus Unfahigkeit andere 
behindert. 

Auch Kulik und Brown (1979) betonen die 
aggressionsfordemde bzw. -hemmende Rolle 
von Attributionen. Kulik und Brown unter- 
scheiden gerechtfertigte und ungerechtfertigte 
Frustrationen und postulieren, daB ungerechtfer- 
tigte Frustrationen mehr Aggression auslosen als 
gerechtfertigte. Eine Frustration ist ungerecht- 
fertigt, wenn ihre Ursache primar im Urheber der 
Frustration gesehen wird (z. B. in seinen bosen 
Absichten). Wenn dagegen vom Betroffenen 
keine Personen-, sondern eine Situationsattribu- 
tion fur die Frustration vorgenommen wird (der 
andere steht unter Zwang und hat keine andere 
Moglichkeit), handelt es sich um eine gerecht- 
fertigte Frustration. Die Hypothese der aggres- 
sionssteigemden Wirkung von ungerechtfertig- 
ten Frustrationen wurde bestatigt. Nach Weiner 
(1986) ist in diesem Zusammenhang die Kon- 
trollierbarkeit der Frustrationsursache entschei- 
dend. 

Nach der SCHACHTERschen Gefiihlstheorie (vgl. 
Abschnitt 5.42) kann jeder Anstieg der allgemei- 
nen oder vegetativen Aktivierung in Abhangig- 
keit von Situationsfaktoren und gelernten 
Sprachgewohnheiten in unterschiedlicher Weise 
empfunden bzw. benannt werden (dasselbe Ak- 
tivierungsmuster kann z. B. als Freude oder Ar- 
ger bezeichnet werden). Dieser Befund legt die 
Vermutung nahe, daB vielleicht jede (wie auch 
immer verursachte) Erhohung des Aktivierungs- 
niveaus zu gesteigerter Aggressivitat fiihren 
kann. 
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Durch ein Experiment von Geen und O’Neal 
(1969) wurde diese Annahme bestatigt. Eine 
Halfte der Vpn sah zunachst einen aggressiven 
Film (Boxkampf), die andere Halfte einen nicht- 
aggressiven Sportfilm. Danach hatten alle Vpn 
Gelegenheit, unter einem passenden Vorwand 
einem Kollegen elektrische Schlage zu verabrei- 
chen (die Haufigkeit von Fehlern bei einer Lern- 
aufgabe sollte durch Bestrafung verringert wer- 
den). Die Halfte der Vpn jeder Bedingung (ag- 
gressiver und nicht-aggressiver Film) wurde da- 
bei durch intensiven Farm aktiviert, die andere 
Halfte nicht. Das hochste AusmaB an Aggres- 
sion, gemessen durch Haufigkeit und Intensitat 
der elektrischen Schlage, zeigte sich bei jenen 
Vpn, die den aggressiven Film gesehen hatten 
und auBerdem durch Farm iiberaktiviert waren. 
Die Resultate von Geen und O’Neal (1969) 
diirfen aber keinesfalls als Unterstiitzung der 
Annahme aufgefaBt werden, daB eine Steigerung 
der allgemeinen Aktiviertheit immer die Aggres- 
sionswahrscheinlichkeit erhoht. An einer friihe- 
ren Stelle (Abschnitt 2.332: Verhaltenshierar- 
chien, Rigiditat und Kreativitat) wurde darge- 
legt, daB durch Anheben des Aktivierungsni- 
veaus die Haufigkeit der dominanten Reaktionen 
vergroBert wird. In anderen Worten: Stehen in 
einer Situation mehrere Handlungsalternativen 
zur Verfiigung und ist eine davon dominant 
(wahrscheinlicher als die anderen), dann tritt 
diese bei Spannungszustanden noch haufiger auf 
als sonst. 

Im gleichen Zusammenhang wurde auf die Un- 
tersuchung von Davitz ( 1952) verwiesen. 
Durch gezielte Verstarkung wurde in Spielsitua- 
tionen bei einer Gruppe von Vpn (Kindern) ko- 
operatives Verhalten und bei der anderen aggres- 
sives Verhalten zur dominanten Reaktion ge- 
macht. Dann wurden die Kinder frustriert (und 
zwar im Sinn der «klassischen» Definition; ein 
spannender Film wurde knapp vor seinem Hohe- 
punkt abgebrochen). In der folgenden Spielsi- 
tuation kam es in der ersten Gruppe zu gesteiger- 
tem Kooperationsverhalten und in der zweiten zu 
gesteigerter Aggression. 

Der haufig (aber bei weitem nicht immer) beob- 
achtete Zusammenhang zwischen Frustration 
bzw. Wut und Aggressivitat muB daher nicht als 
Naturnotwendigkeit, sondern kann als Ergebnis 
eines Femprozesses verstanden werden. Es ist 
denkbar, daB aggressive Handlungsweisen nach 



Frustrationen oft erfolgreich sind und somit ver- 
starkt werden. Ein Tier, das ein anderes Tier 
angreift, das ihm sein Futter wegnimmt, gelangt 
dadurch haufig wieder in den Besitz der Nah- 
rung. Aggressionen gegeniiber einer Persondie 
sich in beleidigender Weise benommen hat, fiih- 
ren nicht selten dazu, daB sie sich entschuldigt. 
Auf diese Art konnte die als Wut empfundene 
Aktivierung zwei Funktionen ausiiben. Sie wirkt 
als diskriminativer Reiz: Bei Wut war Aggres- 
sion oft erfolgreich und wurde daher in «Wutsi- 
tuationen» (relativ) dominant. Zweitens ist Ar- 
ger ein erhohter Aktivierungszustand und stei- 
gert daher die Haufigkeit der gerade dominanten 
Reaktion. 

Ein frustrationsahnlicher Zustand ist Reaktanz 
(s. Abschnitt 2.542) und eine reaktanztheoreti- 
sche Hypothese lautet, daB Aggression eine der 
moglichen Reaktanzfolgen ist. Feider enthalt die 
Reaktanztheorie keine genauen Aussagen dar- 
iiber, unter welchen Bedingungen Reaktanz Ag- 
gression bewirkt und wann nicht. 

Eine wichtige aggressionsfordemde oder -hem- 
mende Rolle spielen vermutlich soziale Verglei- 
che: Wenn der Vergleich mit anderen Personen 
positiv ausfallt (wenn man feststellt, daB die 
eigenen Ergebnisse gleich oder besser sind als 
die Ergebnisse anderer Personen unter ahnlichen 
Bedingungen), dann wirkt der Vergleich aggres- 
sionshemmend. Wenn der Vergleich negativ 
ausfallt (die eigenen Ergebnisse sind schlechter 
als die Ergebnisse anderer Personen), wirkt der 
Vergleich aggressionsfordemd. Im negativen 
Fall kann der soziale Vergleich Neid oder Wut 
auslosen, ein positiver Vergleich wird eher posi- 
tive Gefiihle bewirken. 

Die Wirkungen sozialer Vergleichsprozesse auf 
die Aggressivitat wurden von Herkner und 
Schremser (unveroffentlichte Daten) unter- 
sucht. Im selben Experiment wurden auch wie 
bei Worchel (1974, vgl. Abschnitt 2.542) die 
aggressionsfordernden Wirkungen von Frustra- 
tion und Reaktanz verglichen. Es handelte sich 
angeblich um eine Untersuchung iiber die Wir- 
kung einer erwarteten Belohnung auf die Kon- 
Zentrationsleistung. Die Konzentrationsaufgabe 
bestand darin, daB die Vpn 20 Minuten lang 
Druckfehler in einem philosophischen Text su- 
chen muBten. Als Belohnung wurden Schallplat- 
ten angeboten. Zu Beginn des Experiments (also 
vor dem «Konzentrationstest») wurden die Vpn 
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ersucht, im Rahmen einer kleinen Marktfor- 
schungsstudie 10 Schallplatten auf mehreren 
Skalen (wertvoll - wertlos, angenehm - unange- 
nehm) zu beurteilen. Die Belohnungsplatte war 
eine der beurteilten Platten. 

Einem Drittel der Vpn wurde vor der Konzentra- 
tionsaufgabe bloB mitgeteilt, daB sie als Beloh- 
nung eine der Platten erhalten werden (Bedin- 
gung «keine Erwartung»). In einer zweiten Ver- 
suchsbedingung wurde gesagt, daB jede Vp die 
von ihr am besten beurteilte Platte erhalten wird 
(Bedingung «Erwartung»). In der dritten Bedin- 
gung versprach der VI, daB jede Vp eine aus den 
10 beurteilten Platten auswahlen kann (Bedin- 
gung «Wahlfreiheit»). Nach AbschluB des 
«Konzentrationstests» sagte der VI in alien Be- 
dingungen: «Ich habe mich . . . entschlossen, die 
Platten moglichst gleichmaBig zu verteilen. Sie 
erhalten daher diese.» Dadurch wurde in der 
Bedingung «Wahlfreiheit» Reaktanz erzeugt. 
Die Halfte der Vpn in jeder Bedingung erhielt die 
attraktivste Platte. Die anderen Vpn erhielten 
jene Platte, die am wenigsten positiv, aber noch 
nicht ausgesprochen negativ eingestuft worden 
war (meistens zwischen Rangplatz 4 und 7). 
Dadurch wurde in der Bedingung «Erwartung» 
Frustration hervorgerufen. 

Jede der so entstandenen sechs Versuchsgruppen 
wurde nun dreigeteilt: Bei einem Drittel der Vpn 
wurde ein positiver sozialer Vergleich induziert 
(«Sie haben Gluck, es stimmt namlich gar nicht, 
daB alle Vpn Platten erhalten. » Da nur wenige 
Platten zur Verfiigung stehen, «. . . habe ich 
mich entschlossen, jeder zehnten Vp eine Platte 
zu geben ... Sie sind zufallig meine 10. [20., 
30. usw.] Vp . . .»). Ein weiteres Drittel erhielt 
keinerlei Information iiber die Belohnung der 
anderen Vpn und bei den restlichen Vpn wurde 
ein negativer sozialer Vergleich herbeigefuhrt. 
Diesen wurde mitgeteilt, daB alle anderen Vpn 
ihre Belohnung auswahlen konnten bzw. noch 
zusatzlich eine «Bonus-Platte» erhalten hatten - 
«da Sie aber zu den letzten Vpn gehoren und der 
Plattenvertrieb nicht mehr nachliefert, erhalten 
Sie diese hier». Die 180 Vpn wurden gleichma- 
Big auf die 18 Versuchsbedingungen aufgeteilt. 
AnschlieBend muBten die Vpn auf mehreren 7- 
Punkte-Skalen den Versuch beurteilen (sinnvoll 
■ sinnlos, niitzlich - nutzlos usw.) und ebenso 
den VI (sympathisch - unsympathisch, geeignet 
" ungeeignet usw.). Diese Urteile konnen als 



AggressionsmaB interpretiert werden, weil den 
Vpn vorher mitgeteilt wurde, daB sich der VI um 
einen bestimmten Posten bewirbt und seine An- 
stellung von den Urteilen der Vpn abhangt. 
Erstaunlicherweise zeigten sich nur schwache 
Aggressionen in den Beurteilungen des VI, je- 
doch traten sehr deutliche Aggressionen in den 
Beurteilungen des Versuchs auf. Wie bei Wor- 
CHEL (1974) trat nur ein schwacher Frustrations- 
effekt auf. Die Vpn, die eine wenig attraktive 
Belohnung erhielten, urteilten in alien Bedin- 
gungen etwas aggressiver als die Vpn mit der 
attraktivsten Belohnung. Der Reaktanzeffekt da- 
gegen war sehr stark. In der Bedingung «Wahl- 
freiheit» waren die Vpn wesentlich aggressiver 
als in den Bedingungen «Erwartung» und «keine 
Erwartung» (s. Abbildung 163 a). 

Die Hypothesen iiber die aggressionsfordernden 
bzw. -hemmenden Wirkungen sozialer Ver- 
gleichsprozesse wurden bestatigt (s. Abbildung 
163). Insgesamt waren die Vpn mit negativen 
sozialen Vergleichen aggressiver als die Vpn 
ohne soziale Vergleiche, und diese waren wieder 
aggressiver als die Vpn mit positiven Verglei- 
chen. Besonders eindrucksvoll ist die starke ag- 
gressionshemmende Wirkung des positiven Ver- 
gleichs in der Reaktanzbedingung (erwartete 
Wahlfreiheit). 

Im Zusammenhang der Aggressionsproblematik 
wird immer noch hauftg die aus dem antiquierten 
Triebmodell abgeleitete Katharsishypothese 
vertreten: Ein «Ausleben» der Aggression soil zu 
einer voriibergehenden, aber nicht allzu kurzfri- 
stigen Senkung des Aggressionstriebs fiihren. 
Dieser Annahme liegt eine Art Dampfkesselmo- 
dell des Menschen zugrunde: Wenn Dampf ab- 
gelassen wird, nehmen die inneren Spannungen 
ab. Mit der Zeit stromt wieder Dampf zu. Die 
Spannung steigt. Es muB wieder Dampf abgelas- 
sen werden usw. 

Vom lerntheoretischen Standpunkt ist dazu fol- 
gendes zu sagen. Eine einheitliche Wirkung des 
«Auslebens» von Aggression ist unwahrschein- 
lich. Werden die «ausgelebten» Aggressionen 
verstarkt, dann steigt mit Sicherheit die spatere 
Aggressionstendenz. Bleiben die aggressiven 
Handlungen unbeachtet oder werden sie bestraft, 
dann nimmt ihre Haufigkeit ab - es sei denn, sie 
werden durch massive Selbstverstarkung (etwa 
durch Selbstlob) aufrechterhalten. 
Moglicherweise bewirkt ein Ausleben der Ag- 
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gression einen Katharsiseffekt im emotionalen 
Bereich, ein genereller Katharsiseffekt auf der 
Verhaltensebene ist jedoch auBerst unwahr- 
scheinlich. Geen, Stonner und Shope (1975) 
wiesen nach, daB die physiologische Aktivie- 
rung bei Vpn, die sich aggressiv gegen den 
Urheber ihres Argers verhielten, nach dieser 
Gegenaggression abnahm. Im Verhalten zeigten 
sie jedoch anschlieBend wesentlich mehr Ag- 
gressivitat als die Vpn aus Kontrollgruppen, die 
keine Gelegenheit zum Ausleben ihres Argers 
gehabt hatten. (Allerdings wurde das Experi- 
ment von Geen et al. aus methodischen Griinden 
kritisiert (KoneCni und Ebbesen, 1976). In 
einer etwas modifizierten Wiederholung des Ex- 
periments konnten KoneCni und Ebbesen die 



Verhaltensdaten von Geen et al. nicht replizie- 
ren.) 

Im Rahmen eines Uberblicks wiesen Geen und 
Quanty (1977) darauf hin, daB auch die emotio- 
nale Katharsis (Abnahme der Aktivierung und 
daher Abnahme des Argers) nicht die Regel ist. 
Die Aktivierung nimmt nicht ab, wenn (1) die 
Zielperson machtiger ist als der Aggressor, (2) 
wenn Aggression in der gegebenen Situation 
eindeutig eine unpassende Reaktion ist, und 
(3) wenn der Aggressor zu Schuldgefiihlen 
neigt. 

Eine Variante der Katharsishypothese ist die 
Annahme einer symbolischen Katharsis: Durch 
Betrachten aggressiver Handlungen wird die Ag- 
gression des Zuschauers «entladen». Die Hypo- 
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these setzt offensichtlich voraus, daB der «Ag- 
gressionstrieb» anderen Gesetzen gehorcht als 
andere Triebe. Niemand wird annehmen, daB die 
sexuellen Wiinsche Halbwiichsiger durch Be- 
trachten erotischer Filme schwacher werden 
oder daB ein Hungriger durch den Anblick ver- 
lockender Speisen weniger hungrig wird 
(Bandura, 1965 a). Warum sollte gerade Ag- 
gressivitat etwa durch Ansehen brutaler Filme 
reduziert werden? 

Aufgrund der zahlreichen Experimente iiber Ler- 
nen und Imitation aggressiver Verhaltensweisen 
durch Beobachtung ist das Gegenteil zu erwar- 
ten. Es gibt auch nur ganz wenige Experimente, 
die eine Abnahme der Aggressionshaufigkeit 
nach der Beobachtung aggressiver Handlungen 
zeigen (z.B. Feshbach, 1961). 

Dennoch ist die Moglichkeit nicht auszuschlie- 
Ben, daB unter gewissen Bedingungen die Beob- 
achtung aggressiver Handlungen zu einer Ag- 
gressionsreduktion fiihrt. Allerdings braucht 
man zur Spezifizierung dieser Bedingungen an- 
dere Erklarungsprinzipien als die Katharsishy- 
pothese. 

Eine interessante Hypothese wurde von Berko- 
witz und Rawlings (1963) vorgeschlagen. Die 
Beobachtung extrem brutaler Szenen konnte die 
Aufmerksamkeit auf die aversiven Folgen fur 
das Opfer lenken. Dadurch entstehen beim Auf- 
treten aggressiver Absichten Schuldgefiihle (un- 
ter der Voraussetzung, daB entsprechende Sozia- 
lisierungsprozesse stattgefunden haben). Man 
reagiert auf die eigenen Aggressionstendenzen 
mit Selbstbestrafung und unterdruckt (hemmt) 
dadurch das aggressive Verhalten. 

Eine indirekte Bestatigung der Hypothese wurde 
von den Autoren durch folgendes Experiment 
erbracht. Zwei Gruppen von Vpn sahen densel- 
ben aggressiven Film (einen Boxkampf, bei dem 
einer der Boxer iibel zugerichtet wurde). Im 
einleitenden Kommentar wurde der ersten 
Gruppe mitgeteilt, das Opfer sei ein brutaler und 
bosartiger Mensch (gerechtfertigte Aggression). 
Den anderen Vpn wurde das spatere Opfer als 
sympathischer Mensch dargestellt (ungerecht- 
fertigte Aggression). Alle Vpn wurden «fru- 
striert» und erhielten Gelegenheit zu aggressiven 
Handlungen. Vpn, die die gerechtfertigte Ag- 
gression gesehen hatten, waren aggressiver als 
die Vpn der zweiten Versuchsbedingung. Die 
Ergebnisse konnen so interpretiert werden, daB 



die Beobachtung ungerechter Aggression 
Schuldgefiihle hinsichtlich der eigenen aggressi- 
ven Impulse aufkommen laBt und daB somit eine 
Aggressionshemmung entsteht. 

Von der Berkowitz-Rawlings-Hypothese ausge- 
hend gelangt man ferner zu der Annahme, daB 
ein brutaler Film, der hauptsachlich die Schmer- 
zen des Opfers zeigt, zu einer Aggressionshem- 
mung fiihrt, wahrend ein Film, der in erster Linie 
den Aggressor zeigt, aggressionsfordemd wirkt. 
Die Hypothese wurde experimented bestatigt 
(Baron, 1971a, b; Geen, 1970; Goranson, 
1970). Allerdings gilt hier die Einschriinkung, 
daB bei sehr verargerten und erregten Personen 
der gegenteilige Effekt eintritt. In diesem Fall 
fiihrt die Wahmehmung des leidenden Opfers zu 
einer gesteigerten Aggressivitat (Baron, 1974; 
Hartmann, 1969). 

Die zur Zeit vieldiskutierte Frage, welche Wir- 
kungen brutale Filme im Kino und Femsehen auf 
die Zuschauer ausiiben, muB im Licht der vorlie- 
genden Daten folgendermaBen beantwortet wer- 
den: 

(1) Es werden aggressive Verhaltensweisen ge- 
lemt (gedachtnismaBig gespeichert). 

Die Wahrscheinlichkeit der nachahmenden 
Ausfiihrung der gelernten Verhaltenswei- 
sen und deren Dauerhaftigkeit wird er- 
hoht: 

(2) wenn der Aggressor (stellvertretend) ver- 
starkt wird (etwa durch Anerkennung oder 
Erfolg); 

(3) wenn die stellvertretende Verstarkung in- 
termittierend und unregelmaBig ist; 

(4) wenn die aggressive Modellperson vom Be- 
obachter positiv bewertet wird; 

(5) wenn der Imitator erwartet, filr sein aggres- 
sives Verhalten verstarkt zu werden; 

(6) wenn Zielpersonen vorhanden sind, die 
dem gezeigten Opfer ahnlich sind; 

(7) wenn der Film spannend (aktivierend) ist; 

(8) wenn die dargestellte Aggression gerecht- 
fertigt erscheint; 

(9) wenn der Film in erster Linie die Handlun- 
gen des Aggressors und weniger die Leiden 
des Opfers zeigt; 

(10) wenn der Zuschauer eine positive Einstel- 
lung zu aggressiven Verhaltensweisen hat 
(etwa weil seine Freunde ahnliche Einstel- 
lungen haben). 
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Diese Liste der aggressionsfordernden Bedin- 
gungen ist keineswegs vollstandig. Der Leser 
moge selbst ein Urteil daruber bilden, wieweit 
die angefuhrten Bedingungen in Realsituationen 
erfullt sind. 

6.132 Negative Gefiihle und Aggression 
Es ist zweckmaBig, zwei Arten von Aggression 
zu unterscheiden: instrumentelle und feindselige 
Aggression. Beide Arten von Aggression sind 
dadurch motiviert, jemand zu schaden. Bei der 
instrumentellen Aggression ist dieses Motiv je- 
doch nicht das einzige. Man ist vielmehr (instru- 
mentell) aggressiv, um Vorteile zu erlangen oder 
Nachteile zu vermeiden. Beispiel: Ein Kriminel- 
ler schlagt jemand nieder, um dessen Geld zu 
stehlen. Die aggressive Handlung ist nicht 
Selbstzweck, sondern Mittel zum Zweck. Bei 
der feindseligen Aggression dagegen ist die ag- 
gressive Handlung und deren Ergebnis Selbst- 
zweck. Sie ist ausschlieBlich dadurch motiviert, 
jemand zu schaden. 

Eine ahnliche Unterscheidung ist die zwischen 
kalter und emotionaler Aggression. Bei der erst- 
genannten treten kaum Gefiihle wahrend der 
aggressiven Handlung auf. Bei der zweiten han- 
delt der Aggressor im Zustand erhohter Aktivie- 
rung, wobei vor allem die Gefiihle Wut, Zom 
und Arger, aber auch Angst und andere negative 
Gefiihle vorkommen. Die Unterscheidung zwi- 
schen kalter und emotionaler Aggression ahnelt 
insofern der Unterscheidung zwischen instru- 
menteller und feindseliger Aggression, als in- 
strumentelle aggressive Handlungen haufig ohne 
nennenswerte Gefiihle (zumindest ohne Zom 
und Arger) durchgefiihrt werden, wahrend 
feindselige Aggressionen in der Regel von star- 
ken Gefiihlen begleitet sind. 

Natiirlich gibt es auBer diesen «reinen» Gegen- 
satzen die verschiedensten Mischformen von 
Aggression. (Ein Bankrauber beispielsweise hat 
vielleicht Angst, aber er ist zunachst nicht wii- 
tend. Vielleicht ist er aber auch wegen seiner 
tristen finanziellen Lage verargert. Wie weiter 
unten ausgefiihrt wird, besteht aber die Moglich- 
keit, daB durch das negative Gefiihl der Angst 
zur instrumentellen Aggression feindselige Ag- 
gression hinzukommt. Er beginnt dann, Perso- 
nen zu attackieren.) 

Diese Unterscheidung zwischen instrumenteller/ 
kalter und feindseliger/emotionaler Aggression 



wurde im vorigen Abschnitt nicht explizit getrof- 
fen. Sie ist jedoch implizit vorhanden, indem der 
erste Teil von Abschnitt 6.131 (operantes Kondi- 
tionieren und Lernen durch Beobachtung) vor- 
wiegend von instrumenteller Aggression han- 
delt, wahrend der zweite Teil (Frustration, Reak- 
tanz, Katharsis) vorwiegend der feindseligen 
Aggression gewidmet ist. 

Die meisten Psychologen stimmen darin iiber- 
ein, daB instrumentelle Aggression hinlanglich 
durch die Prinzipien des operanten Konditionie- 
rens und des Beobachtungslemens erklart wer- 
den kann. Weniger Ubereinstimmung besteht 
daruber, ob auch feindselige Aggression (aus- 
schlieBlich) durch Operanten- und Beobach- 
tungslernen erklart werden kann, oder ob bzw. 
welche alternative Erklarungsprinzipien dafiir 
notwendig sind. 

In jiingster Zeit hat Berkowitz (1982, 1989; 
Berkowitz und Heimer, 1989) eine Theorie 
der feindseligen Aggression entwickelt, die bis- 
her der allgemeinste Ansatz auf diesem Gebiet 
ist, und wohl (fast) alle diesbeziiglichen Ergeb- 
nisse erklaren kann. Das Zentrum dieses Ansat- 
zes ist die Hypothese, daB aversive Erlebnisse 
jeder Art (z.B. Schmerz, Hitze, negative Ge- 
fiihle) die Bereitschaft zu Aggression und Flucht 
erhohen. Aversive Situationen bewirken also (1) 
ein aversives Erlebnis (negatives Gefiihl) und (2) 
eine erhohte Tendenz zu bestimmten Verhaltens- 
weisen - einerseits Flucht und andererseits Ag- 
gression. Welche der gegensatzlichen Verhal- 
tenstendenzen sich durchsetzt, hangt von Situa- 
tionsfaktoren und von der Lerngeschichte des 
betroffenen Individuums ab. Die aversive Situa- 
tion wird haufig durch Flucht beendet, sofern das 
moglich ist. Wenn jedoch Flucht unmoglich ist 
und/oder aggressives Verhalten friiher erfolg- 
reich war und/oder ein geeignetes Aggressions- 
ziel vorhanden ist und/oder Aggressionshem- 
mungen schwach sind, wird Aggression vorherr- 
schen. 

Diese zentralen Annahmen stiitzen sich sowohl 
auf Tier- als auch auf Humanversuche, und auf 
Beobachtungen in Realsituationen (s. Berko- 
witz, 1982; Furntratt, 1974). Bei verschie- 
denen Arten (u. a. Vogel, Ratten, Katzen und 
Affen) wurde beobachtet, daB als Folge ver- 
schiedener aversiver Situationen (u. a. raumli- 
che Enge, Hitze, Larm, Schmerz durch elektri- 
sche Schlage) aggressives Verhalten auftrat 
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(z. B. Ulrich, 1966). Da diese aggressiven Ver- 
haltensweisen offensichtlich ohne spezielle 
Lemprozesse auftraten und auch ohne gezielte 
Verstarkung beibehalten wurden, handelt es sich 
vermutlich um (unbedingte) Reflexe (Ulrich 
und Azrin, 1962). 

Im Humanbereich gibt es analoge Beobachtun- 
gen in Alltagssituationen. Es wurden Zusam- 
menhange zwischen groBer Hitze und dem Auf- 
treten von Unruhen, Streit und Gewalttatigkeit 
festgestellt. Experimentell wurden u. a. fol- 
gende aggressionsfordemde Bedingungen nach- 
gewiesen: Kalte, Hitze, unangenehme (z. B. 
ekelhafte) Filme, lastiger Zigarettenrauch und 
schlechte Geriiche. 

Zum Beispiel haben Berkowitz und seine Mit- 
arbeiter (Berkowitz, Cochran und Embree, 
1981 ;Berkowitz und Heimer, 1989) in mehre- 
ren Experimenten die aggressionsfordemde Wir- 
kung von Kaltereizen nachgewiesen. Jede Vp 
hatte mehrmals Gelegenheit, eine (angebliche) 
zweite Vp fur deren gute oder schlechte Ideen 
(Losungsvorschlage fur geschaftliche Probleme) 
zu belohnen oder zu bestrafen. Die Belohnungen 
waren kleine Geldbetrage, die Bestrafungen wa- 
ren laute Larmreize. Die Vpn konnten nach 
Belieben auf jede Idee mit mehreren Belohnun- 
gen oder Bestrafungen reagieren. Wahrend die- 
ser Aufgaben muBte ein Teil der Vpn eine Hand 
in sehr kaltes Wasser halten (6° C), wahrend die 
anderen Vpn eine Hand in etwas warmeres Was- 
ser (18° C oder 23° C) stecken muBten. Die 
Vpn, die den intensiven Kaltereizen ausgesetzt 
waren, verteilten weniger Belohnungen und 
mehr Strafreize als die ubrigen Vpn. 

Durch die zentrale Hypothese, daB aversive Er- 
lebnisse jeder Art aggressionsfordernd sind, ist 
die Theorie von Berkowitz allgemeiner als 
andere Ansatze. Mit anderen Worten: Verschie- 
dene andere Ansatze sind Spezialfalle der Theo- 
rie von Berkowitz. Dazu gehoren die Frustra- 
tions-Aggressionstheorie (Dollard et al., 
1939), sowie Ansatze, in deren Mittelpunkt Ar- 
ger steht. Durch Bedrohung, Behinderung oder 
Schmerz kann Arger entstehen, wodurch in wei- 
terer Folge gleichzeitig Aggressionstendenzen 
und aggressionshemmende Tendenzen (wegen 
der Erwartung negativer Folgen wie Bestrafung 
oder Schuldgefiihle) auftreten (Kornadt, 1974, 
1984). 

Nach Berkowitz losen Fmstrationen und Ar- 



gergefiihle nur in dem MaB Aggressionstenden- 
zen aus, in dem sie aversiv sind. (Fmstrationen 
kann man als Behinderungen zielgerichteter 
Handlungen definieren, wobei auBerdem vor der 
Frustration die Erwartung der Zielerreichung ge- 
geben sein muB. Wenn man Fmstrationen so 
definiert und wenn man annimmt, daB Personen 
mit einem chronischen positiven Selbstwert das 
Ziel der Selbstwerterhaltung oder -erhohung ha- 
ben, kann man auch die in mehreren Experimen- 
ten eingesetzten Beleidigungen der Vpn als Fru- 
strationen auffassen.) Fmstrationen und Arger- 
gefiihle losen zwar Aggressionstendenzen aus, 
miissen aber nicht zu offener Aggression fiihren. 
Ob es dazu kommt oder nicht, hangt von der 
Starke situativ bedingter und dispositioneller 
Aggressionshemmungen ab. 

Ein weiterer Unterschied zu manchen anderen 
Ansatzen besteht darin, daB Berkowitz kogni- 
tive Prozesse (vor allem Attributionen) bei der 
Entstehung von Gefiihlen nicht fur notwendig 
halt. Aversive Situationen losen sehr schnell und 
unmittelbar (ohne bewuBte Uberlegungen) nega- 
tive Gefiihle aus. Diese konnen dann durch ko- 
gnitive Prozesse differenziert, intensiviert oder 
abgeschwacht werden. Bei diesen Uberlegungen 
geht Berkowitz nicht von attributionstheoreti- 
schen, sondern von Netzwerkansatzen aus (Bo- 
wer, 1981; Leventhal, 1984; s. Abschnitte 
3.324 und 5.427). So kann die Intensitat des 
Argergefiihls durch Primingreize erhoht wer- 
den - etwa indem man die Vpn zu Beginn des 
Experiments iiber die Wirkung von Strafen oder 
ein unangenehmes Erlebnis nachdenken, spre- 
chen oder schreiben laBt (Berkowitz und Hei- 
mer, 1989). 

Befiirworter attributionstheoretischer Ansatze 
verweisen zur Unterstiitzung ihres Standpunkts 
auf mehrfach bestatigte Befunde folgender Art: 
Durch ungerechtfertigte Fmstrationen wird mehr 
und intensivere Aggression ausgelost als durch 
gerechtfertigte Fmstrationen. (Man spricht von 
ungerechtfertigten Fmstrationen, wenn die Ur- 
sache der Frustration von ihrem Urheber kontrol- 
lierbar ist - z. B. Unachtsamkeit im Gegensatz 
zu Unfahigkeit). Die unterschiedlichen Wirkun- 
gen gerechtfertigter und ungerechtfertigter Be- 
hinderungen werden von Berkowitz dadurch 
erklart, daB ungerechtfertigte Fmstrationen star- 
kere negative Gefiihle hervorrufen als gerecht- 
fertigte (was auch mit Weiners (1986) Gefiihls- 
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theorie iibereinstimmt). Man handelt also nicht 
wegen einer unfairen Behandlung als solcher 
besonders aggressiv, sondern weil durch die 
unfaire Behandlung besonders negative Gefiihle 
hervorgerufen werden. 

AbschlieBend sei nochmals betont, daB das Mo- 
tiv feindseliger Aggression darin besteht, je- 
mand Schaden zuzufiigen. Mit anderen Worten: 
Durch das Wissen um das Leiden des Opfers 
wird feindselige Aggression verstarkt. Wahrend 
instrumentelle Aggression durch die Wahmeh- 
mung des leidenden Opfers eher gehemmt wird, 
ist bei feindseliger Aggression das Gegenteil der 
Fall: Intensitat und Haufigkeit emotionaler ag- 
gressiver Handlungen nehmen zu. 

Auch die Hypothese iiber die verstarkende Wir- 
kung schadigender aggressiver Handlungen 
stiitzt sich sowohl auf Tier- als auch auf Human- 
experimente. Ratten, die nach einem Schmerz- 
reiz (elektrischer Schlag) eine andere Ratte an- 
griffen, horten nicht auf zu kampfen, obwohl der 
Schmerzreiz bei nichtaggressiven Reaktionen 
abgeschaltet wurde und wahrend des Kampfens 
bestehen blieb (Ulrich und Craine, 1964). 
Verargerte Vpn empfanden umsomehr Freude, 
je mehr ihr Opfer (von dem sie vorher beleidigt 
worden waren) litt, und verhielten sich umso 
aggressiver gegeniiber einer unbeteiligten dritten 
Person (Sebastian, 1978). Wie bereits im vori- 
gen Abschnitt erwahnt wurde, fuhrte die Wahr- 
nehmung des leidenden Opfers bei sehr verarger- 
ten Vpn zu einer gesteigerten Aggressivitat 
(wahrend bei nicht verargerten Vpn die Wahr- 
nehmung des Leidens eine Aggressionshem- 
mung bewirkt). 

Der Ansatz von Berkowtz erlaubt nicht ganz 
so optimistische Aussagen wie die lernpsycholo- 
gische Erklarung der Aggression, ist aber auch 
nicht so pessimistisch wie das vorwissenschaftli- 
che Dampfkesselmodell. Die (lernpsycholo- 
gisch erklarbare) instrumentelle Aggression ist 
sicher weitgehend beeinfluBbar und konnte 
durch Herstellung zielfiihrender Bedingungen 
prinzipiell ganz abgebaut werden. Fur die feind- 
selige Aggression trifft das leider nicht zu, denn 
sie wird reflexartig durch aversive Erlebnisse 
ausgelost. Allerdings konnen durch Lernpro- 
zesse Aggressionshemmungen bewirkt werden. 
AuBerdem kann man versuchen, die Haufigkeit 
aversiver Erlebnisse zu reduzieren. 

Aus dem Ansatz von Berkowitz laBt sich eine 



Hypothese kumulativer Effekte von aversiven 
Erlebnissen ableiten: Je mehr aversive Situatio- 
nen jemand erlebt, desto mehr aversive Erleb- 
nisse hat er im Langzeitgedachtnis gespeichert, 
desto wahrscheinlicher ist es, daB aversive Erin- 
nerungen aktiviert werden, und desto wahr- 
scheinlicher ist feindselig aggressives Verhalten 
■ es sei denn, der Betreffende hatte starke Ag- 
gressionshemmungen. In diesem Zusammen- 
hang ist eine altere Untersuchung von Cason 
(1930) nicht uninteressant. Cason befragte mehr 
als 1000 Personen (mannliche und weibliche 
Vpn im Alter von 10 bis 90 Jahren), wie sehr sie 
sich iiber verschiedene aversive Situationen im 
Alltag argem. Die Vpn beurteilten nicht weniger 
als 507 (!) alltagliche Argemisse, darunter viele 
Verhaltensweisen und das Aussehen von Perso- 
nen, sowie Aspekte der (sozialen und nichtsozia- 
len) Umgebung. Viele davon wurden (auf Ska- 
len von 0 bis 30) als sehr argerlich (nahe bei 30) 
eingestuft. Wenn man annimmt, daB sich der 
Alltag seither nicht grundlegend verandert hat 
(vielleicht aber durch Verkehr, Larm, Umwelt- 
belastung und gestiegene Konsumanspriiche 
noch verschlechtert wurde), kann man ermes- 
sen, wie groB das Aggressionspotential ist. 

Hier miissen aber auch die groBen interindividu- 
ellen Unterschiede in der Aggressionstendenz 
und in der Aggressionshemmung beachtet wer- 
den. Differenzierte Methoden zur Messung des 
individuellen Aggressions- und Aggressions- 
hemmungsmotivs wurden von Kornadt (1974, 
1984) entwickelt. 

6.133 Altruismus 

Als altruistisch werden jene Verhaltensweisen 
bezeichnet, die hauptsachlich dadurch motiviert 
sind, dem Interaktionspartner niitzen zu wollen. 
Diejenigen Verhaltensweisen, die darauf abzie- 
len, eine andere Person aus einer aversiven Si- 
tuation zu befreien (aversive Reize zu beseiti- 
gen), werden umgangssprachlich als «Hilfelei- 
stungen» bezeichnet. 

In der Terminologie von Deutsch (1973) sind 
altruistische Handlungen durch die Motivation 
max (b) gekennzeichnet (die Auswirkungen des 
eigenen Verhaltens sollen fur den Interaktions- 
partner moglichst positiv sein). Als Spezialfalle 
des Altruismus sind folgende Intentionen zu be- 
trachten: Kooperation (max [a + b]; die Auswir- 
kungen sollen fur beide Teile moglichst positiv 
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sein); Verzicht (max [b - a]; der Partner soli 
bessere Ergebnisse erzielen, als man selbst - der 
eigene Nutzen wird zugunsten des Partners ge- 
ring gehalten); egalitare Einstellung (min [a-b]; 
der andere soli zumindest nicht viel schlechter 
abschneiden als man selbst). 

Auch fur altruistische und kooperative Verhal- 
tensweisen gilt, daB deren Haufigkeit durch ge- 
zielte Verstarkung angehoben werden kann. 
Einige I'm her referierte Experimente (Apfel- 
baum, 1967; Solomon, 1960; siehe Abschnitt 

6.126) zeigten deutlich, daB die Haufigkeit von 
kooperativen Entscheidungen zunimmt, wenn 
sie belohnt werden. Allerdings diirfte hier nur 
gezielte Belohnung die beabsichtigte Wirkung 
haben. Werden kooperative und aggressive Ver- 
haltensweisen eines Menschen gleichermaBen 
belohnt, kommt es eher zu einer Zunahme der 
Aggressivitat als der Kooperationsbereitschaft. 
Femer wurde nachgewiesen, daB kooperatives 
Verhalten haufig auftritt, wenn ein groBer An- 
reiz dafiir vorhanden ist (Erwartung einer hohen 
Belohnung) oder wenn massive Bestrafung fur 
Nichtkooperation zu erwarten ist (Rapoport 
und Chammah, 1965 a; siehe Abschnitt 

6.127) . 

Oft geniigen schon ganz subtile, nichtmaterielle 
Verstarker, um kooperatives Verhalten aufzu- 
bauen. Vpn beobachteten eine Stimulusperson 
bei einer Aufgabe (Weiss, Buchanan, Alt- 
statt und Lombardo, 1971). Jedesmal, wenn 
die Leistung der Stimulusperson mangelhaft 
war, erhielt sie (scheinbar) einen schmerzhaften 
elektrischen Schlag. Die Vpn hatten die Mog- 
lichkeit, den aversiven Reiz durch Knopfdruck 
zu unterbrechen. In einer Versuchsbedingung 
reagierte die Stimulusperson auf diese Hilfelei- 
stung mit einem Seufzer der Erleichterung; in 
einer anderen Versuchsbedingung (Kontroll- 
gruppe) war das nicht der Fall. Die Anzahl der 
Hilfeleistungen nahm in der ersten Versuchsbe- 
dingung zu (im Gegensatz zur Kontrollgruppe). 
Offenbar wirkte die sichtliche Erleichterung des 
«Opfers» verstarkend. Verstarker dieser Art sind 
sekundare, gelernte Verstarker, deren Wirksam- 
keit bestimmte Sozialisierungsprozesse voraus- 
setzt. 

Sicher spielt auch die Einstellung zu altruisti- 
schem bzw. kooperativem Verhalten eine Rolle. 
Dies wurde insbesondere in Experimenten nach- 
gewiesen, bei denen das Gefangenendilemma 



verwendet wurde (Ajzen und Fishbein, 1970; 
Deutsch, 1960a; siehe Abschnitte 4.242 und 
6.126). Je positiver man kooperatives Verhalten 
bewertet, desto haufiger handelt man entspre- 
chend. Eine positive Einstellung zu altmisti- 
schen Verhaltensweisen bietet die Moglichkeit 
wirksamer Selbstverstarkung. Jede altruistische 
Handlung kann bei Vorliegen einer entsprechen- 
den Einstellung durch Selbstlob oder Stolz be- 
lohnt werden. 

Die auBerst wichtige Rolle der Einstellungen zu 
altruistischem Verhalten wurde in mehreren 
neueren Untersuchungen bestatigt (vgl. z. B. das 
in Abschnitt 4.246 referierte Experiment von 
Schwartz, 1978). Pomazal und Jaccard 
(1976) sowie Zuckerman und Reis (1978) 
konnten nachweisen, daB die Entscheidung, Blut 
zu spenden oder nicht, in hohem MaB von der 
Einstellung zum Blutspenden abhangt. 

Wie bei der Aggression ist auch beim Altruismus 
das Lernen durch Beobachtung ein wichtiger 
Faktor. Grusec (1972) und Grusec und Sku- 
biski (1970) wiesen nach, daB Kinder eher bereit 
sind, die Halfte der in einem Spiel gewonnenen 
Glaskugeln an arme Kinder zu verschenken, 
nachdem eine Modellperson ebenso gehandelt 
hat. Dabei ist es auch von Bedeutung, ob die 
Modellperson bloB eine Handlungsintention aus- 
spricht oder tatsachlich das Verhalten ausfuhrt. 
Im zweiten Fall kommt es haufiger zu (nachah- 
menden) altruistischen Verhaltensweisen seitens 
der Vpn. Ferner wird eine beliebte Modellperson 
eher imitiert als eine neutrale. 

Auch das altruistische Verhalten erwachsener 
Vpn wird durch die Beobachtung von Modell- 
personen beeinfluBt. Die Wahrnehmung von 
Hilfeleistungen verursacht insbesondere dann 
kooperatives Verhalten, wenn das Verhalten der 
Stimulusperson belohnt wurde (Aderman und 
Berkowitz, 1970), d. h. wenn stellvertretende 
Verstarkung beobachtet wurde. 

Altruistisches Verhalten ist situationsabhangig. 
Es kommt haufiger zu altruistischem Verhalten, 
wenn es bedeutsame Konsequenzen fur den Part- 
ner hat. Vpn waren um so mehr bereit, viel zu 
arbeiten (und zwar ohne Belohnung), je groBer 
der EinfluB ihrer Leistung auf die Bewertung 
eines «Aufsehers» war (Berkowitz und Da- 
niels, 1963; Berkowitz und Connor, 1966). 
Man ist auch eher geneigt, einem Menschen zu 
helfen, von dem man bereits Hilfe erhalten hat. 
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als einem Menschen, der fruher eine Hilfelei- 
stung verweigerte (Goranson und Berkowitz, 
1966). 

Die eben referierten Ergebnisse (groBere Hilfs- 
bereitschaft bei einem «abhangigen» Partner und 
Reziprozitat des altruistischen Verhaltens) kon- 
nen durch mindestens zwei Erklarungsprinzipien 
begriindet werden. Es ist denkbar, daB abhan- 
gige und hilfsbereite Interaktionspartner diskri- 
minative Reize fur altruistisches Verhalten sind 
(weil altruistisches Verhalten gegentiber solchen 
Personen oft verstarkt wurde, wahrend altruisti- 
sches Verhalten gegeniiber machtigen, unabhan- 
gigen und egoistischen Personen nicht oder sel- 
ten verstarkt wurde). 

Ein zweiter Erklarungsvorschlag nimmt an, daB 
soziale Normen in bezug auf Hilfsbereitschaft 
angesichts abhangiger und hilfsbereiter Stimu- 
luspersonen bewuBt werden, und daB dann den 
Normen entsprechend gehandelt wird. Der Ver- 
such einer experimentellen Priifung dieser Hy- 
pothese brachte ein negatives Ergebnis (Berko- 
witz, 1972). Vpn, deren Aufmerksamkeit durch 
ein Interview auf Hilfsbereitschaft gelenkt 
wurde, reagierten nicht anders als die Vpn einer 
Kontrollgruppe (Marktforschungsinterview), als 
sie anschlieBend von einem Studenten um einen 
geringen Geldbetrag gebeten wurden. Der Stu- 
dent (ein Mitarbeiter des VI) sagte, seine Briefta- 
sche ware «verschwunden» und bat um 40 
Cents, um mit dem Bus nach Hause fahren zu 
konnen. Der Prozentsatz der Spender war in 
beiden Gruppen gleich. 

Ein Hindemis fur altruistisches Verhalten sind 
aversive Konsequenzen oder Begleitumstande. 
Nach einem unangenehmen Erlebnis (MiBer- 
folg) ist die Hilfsbereitschaft geringer als nach 
einem Erfolgserlebnis (Berkowitz und Con- 
nor, 1966). 

In einer von Staub (1971) durchgefiihrten Serie 
von Experimenten wurde die Behinderung al- 
truistischen Verhaltens auf andere Weise erzielt. 
Die Vpn hatten einen Fragebogen auszufiillen. 
Nach einiger Zeit horten sie aus dem angrenzen- 
den Raum Hilferufe. Einigen Vpn war zu Beginn 
des Experiments mitgeteilt worden, sie konnten 
den fertig ausgefiillten Fragebogen im angren- 
zenden Raum ablegen. Sie konnten sich auch in 
diesen Raum begeben, wenn sie ihre Arbeit 
unterbrechen wollten. Einer zweiten Gruppe von 
Vpn wurde einleitend verboten, das benachbarte 
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Hilfe 


keine Hilfeleistung 


Erlaubnis 


10 


1 


keine Information 


4 


7 


Verbot 


3 


8 



Zimmer zu betreten. Die dritte Gruppe erhielt 
keinerlei diesbeziigliche Information. 

In der Verbotsbedingung leisteten dem Hilferuf 
weniger Vpn Folge als in der Erlaubnisbedin- 
gung. Versuche mit Kindern und erwachsenen 
Vpn erbrachten vollig analoge Resultate. Die 
Daten aus dem Experiment mit Kindern sind in 
Tabelle 72 wiedergegeben. 

In diesen Zusammenhang seien noch die Unter- 
suchungen von Latane und Darley iiber 
«nichtreagierende Zuschauer» erwahnt (Darley 
und Latane, 1968, 1970). In einer Reihe von 
Experimenten wurde gezeigt, daB die Wahr- 
scheinlichkeit von Hilfeleistungen mit der Zahl 
anwesender Personen (Zuschauer) abnimmt. Als 
Erklarungsvorschlag bieten die Autoren die Hy- 
pothese der «Aufteilung der Verantwortung» 
(diffusion of responsibility) an. Im vorliegenden 
Kontext besagt diese Hypothese, daB jeder die 
Verantwortung auf andere abschiebt und von den 
anderen erwartet, daB sie helfend eingreifen. 
Eine andere Erklarungsmoglichkeit ist die An- 
nahme, daB die Passivitat der anderen Beobach- 
ter zu dem SchluB verleitet, man hatte die Situa- 
tion falsch wahrgenommen (z. B. «dramati- 
siert») und in Wahrheit wird gar keine Hilfe 
benotigt. Solche Situationen kann man als einen 
bestimmten Spezialfall sozialer Fallen, namlich 
als Freiwilligendilemma (Diekmann, 1985, 
1986) betrachten (s. Abschnitt 6.128). 

Die Bereitwilligkeit zur Aufteilung von Verant- 
wortlichkeit wird verstandlich, wenn man be- 
denkt, daB altruistisches Verhalten haufig mit 
hohen Kosten (in Form von Anstrengung, Zeit- 
aufwand usw.) verbunden ist. Eine weitere Be- 
sonderheit der Verhaltensklasse Altruismus be- 
steht darin, daB hier Empathie (Einfiihlung, Mit- 
leid) eine wesentliche vermittelnde Rolle spielt. 
Es sei in diesem Zusammenhang daran erinnert, 
daB bereits der Philosoph Arthur Schopen- 
hauer ausfiihrlich und eindrucksvoll argumen- 
tierte, daB Mitleid die Grundlage moralischen 
Verhaltens sei (vor allem im vierten Band der 
«Welt als Wille und Vorstellung» und in seiner 
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«Preisschrift iiber die Grundlage der Moral»). In 
der gegenwartigen sozialwissenschaftlichen Li- 
teratur wird u. a. von Wispe (1978) und Batson 
die Bedeutung von Einfiihlung und Mitleid be- 
tont. 

Coke, Batson und McDavis ( 1978) bestatigten 
in zwei Experimenten die Hypothese, daB altrui- 
stisches Verhalten durch Empathie gefordert 
wird. Die Autoren betrachten Empathie als einen 
ProzeB, der aus zwei Komponenten besteht. Der 
Beobachter muB sich zunachst in seiner Vorstel- 
lung in die Situation der Stimulusperson verset- 
zen (kognitive Komponente); dadurch entsteht 
emotionale Anteilnahme (emotionale Kompo- 
nente); und dadurch wird die Motivation zur 
Hilfeleistung erhoht. 

Im ersten Experiment horten die Vpn eine Ton- 
bandaufnahme eines Interviews mit einer Stu- 
dentin (angeblich aus einer Nachrichtensen- 
dung), deren Eltern bei einem Verkehrsunfall 
getotet wurden. Sie erklarte mit tranenerstickter 
Stimme, daB sie in groBten Schwierigkeiten sei, 
weil sie ihr Studium beenden wolle und auBer- 
dem allein fiir ihre jiingere Schwester und ihren 
jtingeren Bruder sorgen miisse. Sie hatte aber we- 
der genug Zeit noch genug Geld, um beide Aufga- 
ben erfullen zu konnen. Ohne einen geeigneten 
Beruf werde sie wahrscheinlich gezwungen sein, 
die beiden Kinder adoptieren zu lassen. 

Eine Halfte der Vpn wurde instruiert, sich die 
Situation der Stimulusperson vorzustellen: die 
anderen Vpn wurden aufgefordert, auf die Tech- 
niken zu achten, die die Sendung ansprechend 
und interessant machen (Manipulation der ko- 
gnitiven Empathiekomponente). Vor der Dar- 
bietung des Interviews erhielten alle Vpn eine 
Placebokapsel (fiir ein anschlieBendes Gedacht- 
nisexperiment). Einer Halfte der Vpn in jeder 
Gruppe wurde gesagt, daB die Kapsel entspan- 
nende Nebenwirkungen hatte, und den anderen 
Vpn, daB das Medikament aktivierend sei. Da- 
durch wurde (im zweiten Fall) die Moglichkeit 
einer Fehlattribution von Gefiihlen gegeben 
(Manipulation der emotionalen Empathiekom- 
ponente). 

Nach dem Interview wurden die Vpn gefragt, ob 
sie bereit waren, der verzweifelten Studentin zu 
helfen, und wenn ja, wieviel Zeit sie dafiir auf- 
wenden wollten (zur Beaufsichtigung der Kinder 
usw.). ErwartungsgemaB zeigte sich die weitaus 
groBte Hilfsbereitschaft in jener Versuchsbedin- 
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Aufmerksam- 


Nebenwirkungen des Medikaments 


keitsrichtung 


entspannend 


aktivierend 


Situation der 






Stimulusperson 


2,60 


0,68 


Techniken der 






Sendung 


1,27 


0,68 



Die Antworten wurden mittels einer 5-Punkte-Skala 
kodiert: keine Hilfe = 0; bis zu 1 Stunde = 1; 2 
oder 3 Stunden = 2; 4 oder 5 Stunden = 3; mehr als 
5 Stunden = 4. 



gung, in der beide Empathiekomponenten reali- 
siert waren (Vorstellung der Lage der Stimulus- 
person und keine Moglichkeit der Fehlattribu- 
tion von Gefiihlen), s. Tabelle 73. Ferner waren 
in dieser Bedingung etwa zwei Drittel der Vpn 
bereit, zu helfen, wahrend in den anderen Bedin- 
gungen nur etwa ein Drittel der Vpn iiberhaupt 
zu Hilfeleistungen bereit war. Durch die Fehlat- 
tribution des Mitleids auf das aktivierende Medi- 
kament wurde altruistisches Verhalten weitge- 
hend verhindert. Im zweiten Experiment zeigten 
Coke et al. die Wirkungen falscher Aktivie- 
rungsruckmeldungen auf Empathie und Hilfe - 
verhalten. 

6.134 Theorien altruistischen Verhaltens 
Die Theorie von Piliavin, Rodin und Piliavin 
(1969; revidiert von Piliavin, Dovidio, Gaert- 
ner und Clark, 1981) erklart Hilfe verhalten 
durch zwei grundlegende Prozesse: Erstens be- 
wirkt die Wahmehmung einer Notsituation eine 
unangenehme Erhohung der Aktivierung, die 
man wieder reduzieren will. Zweitens werden 
Kosten-Nutzen-Uberlegungen angestellt, um die 
giinstigste Moglichkeit der Aktivierungsreduk- 
tion festzustellen, die dann auch durchgefiihrt 
wird. 

Der erste Faktor ist ein Motivationsfaktor - ahn- 
lich wie etwa in der Dissonanz- und Reaktanz- 
theorie wird angenommen, daB durch bestimmte 
Ursachen (in diesem Fall durch die Wahrneh- 
mung einer Notsituation) eine unangenehme, 
starke Aktivierung entsteht, die man moglichst 
schnell abbauen mochte. Der zweite Faktor ist 
ein kognitiver Faktor. Man iiberlegt, welche 
Belohnungen und vor allem welche Kosten 
durch die verschiedenen Handlungsmoglichkei- 
ten entstehen. 




Interaktion in Dyaden 



429 



Die zwei grundlegenden Moglichkeiten sind 
Helfen und Nichthelfen. Wenn man nicht hilft, 
erspart man sich zwar unangenehme und/oder 
anstrengende Tatigkeiten, man muB aber damit 
rechnen, von anderen Menschen (durch Tadel 
oder Verachtung) und von sich selbst (durch 
Schuldgefiihle) bestraft zu werden. Wenn man 
hilft, nimmt man zwar den Nachteil der meist 
unangenehmen Hilfeleistung auf sich, wird aber 
belohnt (Anerkennung, Lob, Selbstwerterho- 
hung). Ein brauchbarer KompromiB ist in man- 
chen Fallen die indirekte Hilfe: Man hilft nicht 
selbst, sondern holt Hilfe herbei bzw. veranlaBt 
andere Menschen, zu helfen. 

Die beiden Grundannahmen des Aktivierungs- 
Kosten-Nutzenmodells und etliche Nebenhypo- 
thesen (z. B. liber die Ursachen des Aktivie- 
rungsgrades) konnen viele Ergebnisse erklaren 
und werden durch viele Untersuchungen besta- 
tigt (s. Dovidio, 1984; Piliavin, Dovidio, 
Gaertner und Clark, 1982). In mehreren Un- 
tersuchungen wurden Korrelationen zwischen 
dem AusmaB der Aktivierung (anhand der Puls- 
frequenz oder durch Selbsteinschatzung gemes- 
sen) und der Latenzzeit der Hilfeleistung festge- 
stellt. Je groBer die Erregung ist, desto schneller 
wird geholfen. DaB hier nicht bloB ein korrelati- 
ver, sondern ein ursachlicher Zusammenhang 
vorliegt, geht aus Untersuchungen hervor, die 
die Methoden der Fehlattribution und der Erre- 
gungstibertragung (s. Abschnitt 5.425) einsetz- 
ten. Durch Fehlattribution der Aktivierung (etwa 
auf ein Medikament) sinkt die Haufigkeit von 
Hilfeleistungen (z.B. Coke, Batson und 
McDavis, 1978). Wenn aus einer friiheren Si- 
tuation noch eine Resterregung vorhanden ist 
(z. B. aufgrund korperlicher Anstrengung oder 
weil man einen aufregenden Film gesehen hat), 
so steigt dadurch die Hilfebereitschaft. Das ist 
sogar dann der Fall, wenn die Resterregung vom 
Ansehen eines aggressiven Films stammt 
(Mueller, Donnerstein und Hallam, 
1983). 

Das AusmaB der durch eine Notsituation hervor- 
gerufenen Erregung hangt von folgenden Fakto- 
ren ab: Die Aktivierung ist umso starker, je 
ernsthafter der Notfall ist, je eindeutiger die 
Notsituation ist, je groBer die Ahnlichkeit zwi- 
schen Beobachter und Opfer ist, je wichtiger das 
Opfer fur den Beobachter ist, und je langer die 
Notsituation beobachtet wird. Die Aktivierung 



ist umso geringer, je groBer die physische Di- 
stanz zwischen Opfer und Beobachter ist. 

Alle diese Faktoren beeinflussen die Aktivierung 
und damit die Tendenz, etwas gegen die hohe 
Aktivierung zu tun. Was man unternimmt (ob 
man hilft, Hilfe hoh, die Situation verlaBt, usw.) 
hangt von Kosten-Nutzen-Erwagungen ab. Zu 
den moglichen Kosten des Helfens gehoren u. a. 
Anstrengung, Zeit, Geld, Gefahren, Ekel und 
Gefiihle der Unfahigkeit und Hilflosigkeit, falls 
die Hilfeleistung nicht erfolgreich ist. Zu den 
moglichen Kosten des Nichthelfens gehoren Be- 
strafungen durch andere Personen und Selbstbe- 
strafungen (Schuldgefiihle), sowie das durch 
Empathie bedingte Mitleiden mit dem Opfer. 
Die Kosten des Helfens sind gering, wenn die 
Hilfeleistung nur wenig Zeit, Geld, usw. in 
Anspruch nimmt. Die Kosten des Nichthelfens 
sind gering, wenn die Situation nicht eindeutig 
ist, wenn es sich um keinen schweren Notfall 
handelt, wenn viele andere Zuschauer anwesend 
sind (Verantwortungsaufteilung), und wenn das 
Opfer seine Notlage selbst verschuldet hat und/ 
oder negativ bewertet wird. 

Aus vielen Untersuchungen ist bekannt, daB die 
Wahrscheinlichkeit direkter Hilfe steigt, wenn 
ihre Kosten gering sind (und wenn eine Beloh- 
nung erwartet wird). Es kommt aber nicht nur 
auf die Kosten der Hilfe an, sondern auch auf die 
Kosten fur Nichthelfen. Die entsprechenden Hy- 
pothesen bzw. Ergebnisse sind in Abbildung 164 
(nach Piliavin et al., 1982) zusammengefaBt. 
Direkte Hilfe ist die wahrscheinlichste Reaktion, 
wenn die Kosten filr Helfen gering und die 
Kosten filr Nichthelfen hoch sind. Wenn beide 
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Kosten hoch sind, ist nach Piliavin et al. (1982) 
die wahrscheinlichste Losung eine Neuinterpre- 
tation der Situation (Verharmlosung), wodurch 
die Kosten fur Nichthelfen sinken. Die Kosten 
fur Nichthelfen sinken auch durch Verantwor- 
tungsaufteilung und durch Abwertung des Op- 
fers. Durch alle diese Prozesse wird die Zelle (2) 
der Abbildung 164 in Zelle (3) umgewandelt, 
wodurch Verlassen oder Leugnen der Situation 
erleichtert wird. 

Oft ist aber eine Neuinterpretation nicht moglich 
(z. B. bei eindeutigen Notfallen, wenn man der 
einzige Beobachter und/oder sehr aufgeregt ist). 
In solchen Fallen ist indirekte Hilfe wahrschein- 
licher. Auch sie setzt aber voraus, daB indirekte 
Hilfsmoglichkeiten in der Wahmehmung auffal- 
lig (z. B. eine Telephonzelle neben einem bren- 
nenden Haus) oder im Gedachtnis zuganglich 
sind. 

Genauso wie bei der Aggression sollte man auch 
beim Altruismus verschiedene Arten altruisti- 
schen Verhaltens unterscheiden. Und genauso 
wie bei der Aggression sind auch hier unter- 
schiedliche Motive die Grundlage der Unter- 
scheidung. Nach Batson (1987) gibt es drei 
«Wege» (paths) und vier Motive fur altruisti- 
sches Verhalten (s. Abbildung 165). Diese Mo- 
tive, die unterschiedliche Arten von altruisti- 
schem Verhalten verursachen, sind: (la) Erlan- 
gen einer Belohnung, (lb) Vermeiden einer Be- 
strafung, (2) Reduktion von Aktivierung, und 
(3) der Wunsch, dem Opfer zu helfen. Batson 
betont, daB nur das zuletzt genannte Motiv den 
Namen altruistisch verdient. Die anderen Motive 
sind egoistisch, weil sie in erster Linie auf das 
eigene Wohlbefinden abzielen (auch wenn sie 
als Nebeneffekt Hilfeverhalten bewirken kon- 
nen). In Analogie zur Aggressionsterminologie 
konnte man (1 a), (1 b) und (2) als drei Arten von 
instrumentellern Altruismus bezeichnen. Nur (3) 
ist echter Altruismus, der nur moglich ist, wenn 
eine bestimmte Gefiihlslage (Empathie, Mitleid) 
vorhanden ist. Dementsprechend hat sich - nach 
Batson - ein GroBteil der Altruismusforschung 
und viele Altruismustheorien (auch die vorhin 
referierte Theorie von Piliavin und Mitarbei- 
tem) uberhaupt nicht mit Altruismus (sondem 
nur mit Hilfeverhalten) beschaftigt. Da die Be- 
griffe Altruismus und Hilfe bisher weitgehend 
synonym verwendet wurden, scheint mir aber 
eine so scharfe begriffliche Trennung nicht 



zweckmaBig zu sein. Vielmehr sollte man - wie 
bei der Aggression - einfach verschiedene Arten 
von Altruismus unterscheiden. 

Die Abbildung 165 bedarf wohl keiner weiteren 
Kommentare. Man kann sie (und damit den 
Ansatz von Batson) auch als Verallgemeine- 
rung des Modells von Piliavin ansehen. Mit 
dem Aktivierungs-Kosten-Nutzenmodell hat die 
Theorie von Batson die Hypothese gemeinsam, 
daB zuerst eine Motivation vorhanden sein muB, 
die eine Tendenz zu helfendem Verhalten aus- 
lost. Ob dann tatsachlich direkt geholfen wird 
(oder indirekt oder uberhaupt nicht), entscheiden 
kognitive Prozesse, und zwar genauso wie bei 
Piliavin Kosten-Nutzen-Uberlegungen beziig- 
lich der moglichen Handlungsalternativen. Die 
Theorie von Batson geht aber in zwei Punkten 
liber das PiLiAViN-Modell hinaus. Erstens wird 
die Moglichkeit von Hilfeverhalten ohne Akti- 
vierung aufgezeigt - sozusagen kalter Altruis- 
mus (la und 1 b). Zweitens wird der nichtegoi- 
stische Altruismus (3) von anderen Altruismus- 
formen unterschieden. Der Weg (3) wird auch 
Empathie-Altruismus-Hypothese genannt. Bei 
dieser Art des Altruismus ist die altruistische 
Handlung Selbstzweck, wahrend sie bei den 
anderen Altruismusformen nur Mittel zu einem 
anderen Zweck ist. Die Variante (3) ist also 
«reiner» Altruismus im gleichen Sinn wie feind- 
selige Aggression «reine» Aggression ist. 
Batson und seine Mitarbeiter haben sich auf die 
Erforschung des bisher weitgehend vemachlas- 
sigten echten Altruismus (3) konzentriert. Es 
ging dabei vor allem um den Nachweis, daB es 
neben den egoistisch motivierten altruistischen 
Handlungen auch echten Altruismus gibt. Dieser 
Nachweis stiitzt sich vor allem auf zwei Gruppen 
von Ergebnissen: Erstens wurde gezeigt, daB die 
Wahmehmung eines leidenden Opfers bei mit- 
fiihlenden Beobachtern andere Gefiihle auslost 
als bei Beobachtern ohne Empathie. Zweitens 
wurde nachgewiesen, daB man empathiebe- 
dingte altruistische Handlungen von egoistisch 
motivierten ziemlich klar unterscheiden kann. 

In mehreren Untersuchungen (z. B. Coke, 
Batson und McDavis, 1978; Toi und Batson, 
1982) muBten die Vpn die Starke verschiedener 
Gefiihle wahrend der Wahmehmung einer Not- 
situation auf siebenstufigen Skalen einschatzen. 
AnschlieBend wurde mit Hilfe von Faktorenana- 
lysen gezeigt, daB die beurteilten Gefiihle auf 
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zwei Dimensionen zuriickgefiihrt werden kon- 
nen. Anders formuliert: Es wurden zwei vonein- 
ander unabhangige Gruppen von Gefiihlen fest- 
gestellt. Die erste Gruppe besteht aus Gefiihlen, 
die personliches Unbehagen (distress) ausdriik- 
ken, wie aufgeregt, alarmiert, verwirrt und ver- 
stort. Die zweite Gruppe besteht aus Gefiihlen 
wie bewegt, besorgt, mitfiihlend und mitleid- 
voll. Die Gefiihle der ersten Gruppe entsprechen 
der unangenehmen Aktivierung (Weg 2), die der 
zweiten Gruppe sind Empathiegefiihle (Weg 

3). 

Es gibt deutliche interindividuelle Unterschiede 
in der Starke der beiden Gefiihlsklassen. Bei 
manchen Personen sind die Gefiihle der zweiten 
Gruppe starker (diese Personen haben eine starke 
Disposition zur Empathie), bei anderen Perso- 
nen die der ersten Gruppe (diese Personen kon- 
zentrieren sich offenbar mehr auf das eigene 
Wohlergehen). Ferner lassen sich die beiden 
Gefiihlsklassen unabhangig voneinander beein- 
flussen. 

Somit kann der Anfang von Weg 3 identifiziert 
und von anderen Gefiihlszustanden unterschie- 
den werden. Aber wie kann man den Rest des 
Weges beobachten? Wie kann man feststellen, 
ob ein beobachtetes Hilfeverfahren wirklich al- 
truistisch motiviert war? Ein wesentlicher Unter- 
schied zwischen den Wegen 2 und 3 besteht 
darin, daB beim zweiten Weg Flucht eine per- 
fekte Losung ist, wahrend sie beim dritten Weg 
nichts niitzt. (Abbildung 165 zeigt noch andere 
Unterschiede zwischen den drei Wegen). 

Wenn es in erster Linie darum geht, die unange- 
nehme Aufregung loszuwerden (Weg 2), dann 
ist die einfachste Losung, die Situation zu verlas- 
sen (wenn es moglich ist) und zu vergessen. 
Wenn man jedoch motiviert ist, dem Opfer zu 
helfen (Weg 3), dann ist dieses Motiv nur durch 
Hilfeleistung (und zwar durch wirksame Hilfe- 
leistung) zu befriedigen. Flucht wiirde die Lage 
des Beobachters nur verschlimmem, weil dann 
zur mitgefiihlten Not des Opfers noch Schuldge- 
fiihle hinzukommen. 

Wenn die Theorie von Batson (1987) richtig ist, 
dann miiBte bei Personen im Zustand der Empa- 
thie die Haufigkeit von Hilfeleistungen auf jeden 
Fall hoch sein - unabhangig davon, ob eine 
Fluchtmoglichkeit besteht oder nicht. Wenn da- 
gegen die Hilfeleistungen durch den Wunsch 
nach Erregungsreduktion motiviert sind, miiBte 



ihre Haufigkeit umso geringer sein, je leichter es 
ist, der Notsituation zu entfliehen. 

Um diese Hypothesen zu iiberpriifen, wurden in 
mehreren Untersuchungen vier Versuchsbedin- 
gungen verwendet: hohe und geringe Empathie 
kombiniert mit leichter oder schwieriger Flucht 
(z. B. Batson, O’Quin, Fultz, Vanderplas 
und Isen, 1983). Empathie wurde in diesen 
Untersuchungen u. a. durch die Ahnlichkeit zwi- 
schen Vp und Opfer und durch Instruktionen 
variiert (durch die Aufforderung, sich in die 
Lage des Opfers zu versetzen und sich moglichst 
genau dessen Gefiihle vorzustellen, wird die 
Empathie erhoht). Ferner wurden Vpn auch nach 
der Selbsteinschatzung ihrer Gefiihle den Bedin- 
gungen hohe vs. geringe Empathie zugeordnet. 
Die Schwierigkeit der Flucht wurde auf zwei 
Arten manipuliert. Den Vpn wurde mitgeteilt, 
daB sie das Opfer in einer Woche wieder treffen 
(oder nicht mehr sehen) werden; oder die Vpn 
muBten annehmen, daB sie das Opfer weiterhin 
(oder nicht mehr) beobachten werden. Es wur- 
den auch verschiedene Notsituationen verwen- 
det, u. a. schmerzhafte elektrische Schlage, die 
Notwendigkeit, die Berufskarriere aufzugeben, 
und korperliche Verunstaltungen. 

Trotz der unterschiedlichen Methoden und Not- 
situationen waren die Ergebnisse vollig iiberein- 
stimmend. Batson (1987) berichtet iiber fiinf 
Untersuchungen dieser Art, die durchwegs zeig- 
ten, daB die Schwierigkeit oder Leichtigkeit der 
Flucht praktisch keinen EinfluB auf empathiebe- 
dingtes Hilfeverhalten hat, wahrend die Haufig- 
keit des Helfens ohne Empathie (Weg 2) stark 
abnimmt, wenn es leicht ist, der Situation zu 
entfliehen. Tabelle 74 (nach Batson, 1987) 
enthalt die Prozente der Vpn, die in den verschie- 
denen Versuchsbedingungen dieser Untersu- 
chungen halfen. 

Obwohl diese Ergebnisse sehr klar und eindeutig 
sind, wurde dennoch versucht, sie durch ver- 
schiedene egoistische Motive zu erklaren. Eine 
Hypothese besagt, daB man bei mitfiihlender 
Beobachtung eines Opfers negative Gefiihle wie 
Trauer und Sorge empfindet, und daB man hilft, 
um diese negativen Gefiihle zu beenden (Cial- 
dini et al., 1987). Empathie weckt also nicht nur 
den Wunsch, dem Opfer zu helfen, sondern auch 
" und vor allem - den Wunsch, die eigenen 
negativen Gefiihle zu reduzieren. 

Cialdini et al. (1987) iiberpriiften ihre Hypo- 
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Tabelle 74 





Batson et al. 
1981, Exp. 1 


Batson et al. 
1981, Exp. 2 


Tor und 
Batson, 1982 


Batson et al. 
1983, Exp. 1 


Batson et al. 
1983, Exp. 2 


geringe Empathie 


leichte Flucht 


18 


33 


39 


40 


25 


schwierige Flucht 


64 


75 


81 


89 


89 


hohe Empathie 


leichte Flucht 


91 


83 


71 


70 


86 


schwierige Flucht 


82 


58 


75 


63 


63 



these u. a. dadurch, daB sie einem Teil der Vpn 
ein angeblich «stimmungsfixierendes» Medika- 
ment (in Wahrheit ein Placebo) gaben, wahrend 
die anderen Vpn kein solches Medikament er- 
hielten. Wenn es stimmt, daB auch bei groBer 
Empathie ein egoistisches Motiv vorherrscht 
(Reduktion negativer Gefuhle), dann sollten 
Vpn nicht oder weniger helfen, wenn sie glau- 
ben, daB ihre Stimmung ohnehin nicht geandert 
werden kann. Tatsachlich war das AusmaB der 
Hilfe bei hoher Empathie und fixierter Stim- 
mung genauso gering wie bei niedriger Empa- 
thie. Nur wenn die Stimmung nicht fixiert war, 
fiihrte hohe Empathie zu vermehrter Hilfelei- 
stung. 

Batson et al. (1989) kritisierten die Untersu- 
chung von Cialdini et al. (1987) aus methodi- 
schen Griinden. Wie auch von Cialdini selbst 
bemerkt wurde (Schaller und Cialdini, 1988) 
sind die Ergebnisse von Cialdini et al. (1987) 
mehrdeutig. Sie konnen auch durch Ablenkung 
interpretiert werden. Durch das stimmungsfixie- 
rende Medikament kann die Aufmerksamkeit 
vom Opfer weg- und auf die eigene Stimmung 
der Vpn hingelenkt worden sein, wodurch die 
Empathie geringer wird. Um diesen Einwand zu 
vermeiden, sind Schaller und Cialdini (1988) 
sowie Batson et al. (1989) anders vorgegangen. 



Den Vpn wurde mitgeteilt, daB sie (nach der 
Beobachtung des Opfers) entweder einen frohli- 
chen oder einen traurigen Kurzfilm sehen wer- 
den. Wenn die Egoismushypothese von Cial- 
dini et al. (1987) zutrifft, dann sollte durch die 
Erwartung eines frohlichen Films auch die Er- 
wartung entstehen, daB sich die momentane trau- 
rige Stimmung bessert, und es sollte daher nicht 
me hr notig sein, zu helfen. 

Die Ergebnisse von Schaller und Cialdini 
(1988) sprechen eher fur die Egoismushypo- 
these. Die Ergebnisse von Batson et al. (1989) 
sprechen eindeutig fur die Altruismushypothese: 
Die Haufigkeit der Hilfeleistungen wurde aus- 
schlieBlich vom AusmaB der Empathie, und 
nicht von der Erwartung einer Stimmungsver- 
besserung durch einen Film beeinfluBt (s. Ta- 
belle 75; die Tabelle enthalt wieder die Prozent- 
satze der Vpn, die in den verschiedenen Ver- 
suchsbedingungen halfen). 

Batson et al. (1988) referieren fiinf Untersu- 
chungen, die alle das Ziel hatten, verschiedene 
egoistische Altemativhypothesen (z. B. Hilfe als 
giinstige Selbstdarstellung, Archer et al., 1981) 
zu ubeipriifen. In alien fiinf Untersuchungen 
wurde jedoch die Empathie-Altruismus-Hypo- 
these bestatigt. 



Tabelle 75 







Exp. 2 


Exp. 3 


geringe Empathie 
Erwartung einer 
Stimmungsverbesserung: 


nein 


33 


40 




ja 


45 


33 


hohe Empathie 
Erwartung einer 
Stimmungsverbesserung: 


nein 


70 


80 




ja 


70 


73 
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Zusammenfassend kann man also annehmen, 
daB es altruistisch motiviertes Verhalten gibt. 
Echter Altruismus (Hilfe als Selbstzweck) ist 
aber offensichtlich viel schwieriger nachzuwei- 
sen als echte Aggressivitat (Schaden als Selbst- 
zweck). 

6.135 Reaktionen von Hilfeempfangem 
Der GroBteil der Altruismusforschung hat sich 
mit den fordernden und hindernden Bedingun- 
gen altruistischen Verhaltens beschaftigt. Nur 
relativ wenige Untersuchungen wurden den Re- 
aktionen des Hilfeempfangers gewidmet. Das 
wichtigste Ergebnis dieser Untersuchungen ist, 
daB der Empfang einer Hilfeleistung keineswegs 
immer nur positiv ist. Natiirlich wird es prinzi- 
piell positiv erlebt, wenn man Hilfe erhalt. In 
vielen Fallen wird man aber gerade durch die 
Hilfeleistung an negative Selbstaspekte wie Un- 
fahigkeit, Hilflosigkeit, usw. erinnert, wodurch 
negative Gefiihle entstehen. 

Fisher, Nadler und Whitcher-Alagna 
(1982; Nadler und Fisher, 1986) haben ein 
Modell zur Erklarung und Voraussage der Reak- 
tionen von Hilfeempfangem entwickelt. Merk- 
male des Heifers, des Hilfeverhaltens und des 
Hilfeempfangers bestimmen, welche Reaktio- 
nen beim Empfanger auftreten. Diese Reaktio- 
nen kann man in Fremdwahmehmungen (z. B. 
Grad der Sympathie fur den Heifer), Selbstwahr- 
nehmungen (z. B. Selbstwert, Gefiihle) und Ver- 
haltens weisen (z. B. Reziprozitat, d. h. Erwide- 
rung der Hilfe, Ablehnung von Hilfe, Selbst- 
hilfe) unterteilen. 

Ob vorwiegend positive oder negative Reaktio- 
nen auftreten, hangt davon ab, ob und in wel- 
chem AusmaB die Hilfe situation den Selbstwert 
des Empfangers bedroht. Zum Beispiel werden 
durch einschrankende Vorschriften iiber die Ver- 
wendung eines gespendeten Geldbetrags nega- 
tive Gefiihle und relativ wenig Sympathie fiir 
den Heifer ausgelost, weil der Empfanger durch 
die Vorschriften Kontrolle verliert. Hilfe, durch 
die man vom Heifer abhangig wird, oder die mit 
Bedingungen und Forderungen verkniipft ist, 
lost ebenfalls Unbehagen aus. 

Ganz allgemein wird jede Hilfe positiv wahrge- 
nommen, wenn sie den Selbstwert des Empfan- 
gers unterstiitzt und nicht bedroht, z. B. indem 
Hinweise auf die Anteilnahme (echte altruisti- 
sche Motivation) des Heifers vorhanden sind. In 



dem MaB, in dem eine Hilfeleistung den Selbst- 
wert des Empfangers bedroht, wird sie negativ 
wahrgenommen und hat negative Folgen in 
Fremdwahmehmung, Selbstwahmehmung und 
Verhalten. So ist etwa ein groBerer Geldbetrag 
als Belohnung fiir eine hervorragende Leistung 
selbstwertfordemd (weil auf die Fahigkeit des 
Empfangers hingewiesen wird), wahrend ein 
groBeres Geldgeschenk gemischte Gefiihle her- 
vorrufen kann (weil man sich dadurch verpflich- 
tet fiihlt, und weil es auf die Unfahigkeit des 
Empfangers hinweist, selbst groBere Betrage zu 
verdienen). 

Selbstwertbedrohende Hilfe hat jedoch auch ei- 
nen Vorteil: Sie motiviert den Empfanger, wie- 
der Kontrolle zu erlangen, d. h. sie motiviert zur 
Selbsthilfe. Das ist jedoch nur dann der Fall, 
wenn der Empfanger hinlanglich hohe Effizienz- 
und Erfolgserwartungen hat. 

Ein groBer Teil der Untersuchungsergebnisse 
iiber Reaktionen von Hilfeempfangem kann 
auch durch eine andere Theorie erklart werden, 
die der Leser bereits kennt, namlich durch die 
Selbstwerterhaltungstheorie (SEM-Theorie) von 
Tesser (1986, 1988; s. Abschnitt 5.464). 

In mehreren Untersuchungen zeigte sich das 
scheinbar paradoxe Ergebnis, daB Hilfe von 
einem Freund oder einem Heifer mit ahnlichen 
Einstellungen unangenehmer war als Hilfe von 
einem Fremden oder einem Heifer mit gegen- 
satzlichen Einstellungen. Bei einem ahnlichen 
potentiellen Heifer war keine Hilfe sogar an- 
genehmer als Hilfe (Fisher und Nadler, 
1974). 

Psychologische Nahe (Freundschaft oder Ein- 
stellungsahnlichkeit) kann Hilfe offenbar be- 
drohlich erscheinen lassen. Genauere Untersu- 
chungen zeigten, daB dieser Effekt vor allem 
dann auftritt, wenn die Hilfeleistung auf einem 
zentralen (selbstrelevanten) Gebiet erfolgt 
(Nadler, Fisher und Ben-Itzhak, 1983). In 
diesem Fall impliziert die Hilfe, daB der Freund 
beziiglich einer selbstrelevanten Dimension lei- 
stungsfahiger ist als der Empfanger, was einen 
selbstwertmindemden und unangenehmen Ver- 
gleichsprozeB bewirkt. Tabelle 76 zeigt die Er- 
gebnisse, die ganz genau mit der SEM-Theorie 
ubereinstimmen (groBere Zahlen bedeuten posi- 
tivere Gefiihle, einen hoheren Selbstwert, mehr 
Sympathie fiir den Heifer und die Erwartung 
einer guten zukiinftigen Beziehung). 
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Tabelle 76 




Gefiihle 




Selbstwert 




Sympathie 




erwartete 

Beziehungen 


Heifer 


zentral 


nicht 


zentral 


nicht 


zentral 


nicht 


zentral 


nicht 






zentral 




zentral 




zentral 




zentral 


Freund 


3,98 


5,63 


5,08 


6,33 


3,83 


5,88 


4,14 


6,25 


Fremder 


5,07 


4,89 


5,75 


6,15 


5,25 


4,50 


5,36 


5.36 



Hilfeleistungen werden vor allem von Personen 
mit einem positiven chronischen Selbstwert als 
bedrohlich empfunden. Das ist verstandlich, 
denn Selbstwertbedrohungen und anschlieBende 
Selbstwertschutzprozesse, konnen natiirlich nur 
dann auftreten, wenn es etwas zu bedrohen und 
zu schutzen gibt. Daher suchen Personen mit 
hohem Selbstwert seltener Hilfe und lehnen sie 
auch ofter ab als Personen mit niedrigem Selbst- 
wert. Fur Menschen mit niedrigem Selbstwert ist 
Hilfe jedoch meistens angenehm (Nadler, Fi- 
sher und Streufert, 1976). 

DaB auch Geschenke den Selbstwert bedrohen 
konnen (weil man sich dadurch verpflichtet 
fiihlt), zeigten Gergen et al. (1975). Die Vpn 
hatten (experimentell herbeigefiihrte) Spiel- 
schulden. Ein Teil der Vpn erhielt von einer 
anderen Vp (in Wahrheit ein Mitarbeiter des VI) 
ein Geldgeschenk, damit sie weiterspielen konn- 
ten. Den anderen Vpn wurde das Geld nur ge- 
borgt. Die Vpn der zweiten Gruppe bewerteten 
den Heifer positiver als die Vpn, die nichts 
zuriickzahlen muBten. Das Ergebnis trat bei 
amerikanischen, schwedischen und japanischen 
Vpn auf (bei den letztgenannten war der Effekt 
am starksten). 

6.136 Gerechtigkeit 

Aggression und Altruismus sind Verhaltensklas- 
sen, die darauf abzielen, den Zustand des Inter- 
aktionspartners zu andem, das heiBt, ihm zu 
schaden oder ihm zu niitzen. Gerechtigkeit dage- 
gen bezieht sich immer auf beide (oder alle) 
Interaktionspartner. Gerechtigkeit liegt vor, 
wenn kein Interaktionspartner unbegriindete 
Vor- oder Nachteile (im Vergleich zum anderen 
oder auf Kosten des anderen) hat. 

Die neuere Gerechtigkeitsforschung (Adams, 
1965; Homans, 1961; Walster, Berscheid 
und Walster, 1973, 1976) verwendet einen 
praziseren (und engeren) Gerechtigkeitsbegriff 
(haufig wird in diesem Zusammenhang der Aus- 



druck «distributive Gerechtigkeit» verwendet). 
Es wird davon ausgegangen, daB jeder Interak- 
tionspartner Beitrage leistet (in Form von Zeit- 
aufwand, Anstrengung, Fahigkeiten, Leistun- 
gen, Aussehen, Belohnungen usw.) und Ergeb- 
nisse erzielt (Belohnungen und Bestrafungen im 
weitesten Sinn). Sowohl Ergebnisse als auch 
Beitrage konnen positiv oder negativ sein (ein 
negativer Beitrag ist z. B. die Storung einer 
gemeinsamen Aktivitat, sei es durch Unfahigkeit 
oder aus aggressiven Absichten). 

Von zentraler Bedeutung sind die Verhaltnisse 
zwischen den Ergebnissen und Beitragen der 
einzelnen Interaktionspartner, wobei es nicht um 
die objektiven Verhaltnisse geht (sofern diese 
iiberhaupt feststellbar sind), sondem um die 
Wahrnehmung dieser Verhaltnisse. Nach 
Adams (1965) ist fur Person A eine Situation 
gerecht oder ausgeglichen, wenn sie wahr- 
nimmt, daB das Verhaltnis zwischen ihren Er- 
gebnissen (Outcomes 0 A ) und ihren Beitragen 
(inputs I A ) gleich dem Verhaltnis zwischen den 
Ergebnissen und Beitragen des Partners B ist: 

0 A _ O b 

Ia Ib 

Es ist moglich, daB B (oder eine dritte Person) 
die gleiche Situation anders wahmimmt. 
Walster, Berscheid und Walster (1973 
bzw. 1976) definieren Gerechtigkeit als die 
Wahrnehmung gleicher Verhaltnisse zwischen 
Gewinn und Beitrag, wobei Gewinn die Diffe- 
renz zwischen Ergebnis und Beitrag ist: 

Oa - I A _ 0 B - Ib 
Ia Ib 

(Da die obigen Formeln in bestimmten Fallen 
unpassende Resultate liefern, verwenden Wal- 
ster et al. eine kompliziertere Formel, die je- 
doch ebenfalls nicht immer zufriedenstellend ist, 
vgl. Harris, 1976.) 
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Die Gerechtigkeitstheorie (equity-theory) von 
Walster et al. besteht aus vier zentralen Annah- 
men und einigen abgeleiteten Hypothesen. Die 
vier Hauptannahmen sind: 

(1) Individuen versuchen, ihre Ergebnisse zu 
maximieren. 

(2) Da das unbeschrankte Gewinnstreben der 
einzelnen Personen vielen (vor allem den 
schwacheren) Menschen schaden wurde, 
werden von Gruppen Normen fur die ge- 
rechte Verteilung von Belohnungen und Ko- 
sten festgelegt. Eine solche Norm ist die 
Gleichheit der Verhaltnisse zwischen Ge- 
winn und Beitrag fur alle Mitglieder. Grup- 
pen achten auf die Einhaltung dieser Norm, 
indem sie jene Mitglieder belohnen, die sich 
gerecht verhalten, und diejenigen Personen 
bestrafen, die ungerecht sind. 

(3) Wenn sich jemand in einer ungerechten Be- 
ziehung befindet, ist das fur ihn unange- 
nehm. Das Unbehagen ist um so groBer, je 
groBer die Abweichung von der Gerechtig- 
keitsnorm ist. 

(4) Personen, die sich in einer ungerechten Be- 
ziehung befinden, versuchen, ihr Unbehagen 
zu beseitigen, indem sie wieder Gerechtig- 
keit herstellen. Je groBer die Ungerechtigkeit 
ist, desto groBer ist der aversive Spannungs- 
zustand und desto starker ist die Motivation 
zur Wiederherstellung von Gerechtigkeit. 

Die Annahmen (3) und (4) bediirfen noch einiger 
klarender Kommentare. Zu (3): Es gibt zwei 
Typen von Ungerechtigkeit. Das MiBverhaltnis 
von Gewinn und Beitrag kann fur A giinstig 

Oa - Ia > Ob - Ib 
Ia Ib 

oder ungiinstig 
Oa - Ia < Ob ~ Ib 
Ia Ib 

sein. Im ersten Fall ist A ein «Ausbeuter», im 
zweiten Fall ein Opfer. Die aversiven Zustande 
werden in den beiden Fallen vom Betroffenen 
unterschiedlich interpretiert. Im ersten Fall kann 
er z. B. Schuld oder Angst (vor Vergeltung) 
empfinden, im zweiten Fall Arger. Allerdings 
sollte im ersten Fall im allgemeinen weniger 
Unbehagen entstehen als im zweiten, denn die 
fur A vorteilhafte Ungerechtigkeit kommt dem 



angenommenen Streben nach Gewinnmaximie- 
rung entgegen. 

Zu Annahme (4): Gerechtigkeit kann auf zwei 
Arten wiederhergestellt werden - real oder psy- 
chologisch, d. h. objektiv oder subjektiv. In je- 
dem Fall kann die Wiederherstellung durch eine 
entsprechende Veranderung an einer der vier 
Komponenten der Formel (0 A , I A , 0 B , I B ) erfol- 
gen, oder durch eine beliebige Kombination sol- 
cher Veranderungen. So kann etwa ein Arbeiter, 
der sich im Verhaltnis zu seiner Feistung und im 
Vergleich zu seinem Arbeitgeber unterbezahlt 
fiihlt, Gerechtigkeit wiederherstellen, indem er 
0 A andert (eine Gehaltserhohung fordert), I A 
andert (haufig wegen Krankheit von der Arbeit 
fernbleibt), 0 B andert (langsamer arbeitet und 
daher weniger produziert), und/oder I B andert 
(etwa durch Zerstorung von Betriebseigentum, 
das dann erneuert werden muB). Haufig sind die 
verschiedenen Moglichkeiten der Gerechtig- 
keitsherstellung nicht unabhangig voneinander. 
Im obigen Beispiel bewirkt eine Anderung von 
0 A auch eine Anderung von Ir„ die Anderung 
von I A bewirkt eine Anderung von 0 B usw. 
Auch die subjektive Gerechtigkeitsherstellung 
kann an jeder Komponente der Formel ansetzen. 
Ein Ausbeuter konnte subjektiv 0 A andern (sei- 
nen Gewinn bagatellisieren), I A andern (seine 
Beitrage uberschatzen), O b andern (die Ergeb- 
nisse von B uberschatzen), und/oder I B andern 
(die Beitrage von B bagatellisieren oder B gene- 
rell abwerten). Die Rechtfertigung der Aggres- 
sion durch Abwertung des Opfers wurde mehr- 
fach experimentell nachgewiesen (z. B. Davis 
und Jones, 1960; Glass, 1964; s. Abschnitt 
5.314). 

Adams (1965) erwahnt noch andere Moglichkei- 
ten, u. a. das Verlassen der Beziehung. Ein be- 
trachtlicher Mangel der Gerechtigkeitstheorie 
(wie auch anderer homoostatischer Theorien, 
vgl. Abschnitt 4.4 iiber Konsistenztheorien) be- 
steht darin, daB bis jetzt keine genauen Hypothe- 
sen daruber vorliegen, auf welche Art nach einer 
Storung des Gleichgewichts der Optimalzustand 
wiederhergestellt wird. Vermutlich wird reale 
Gerechtigkeitswiederherstellung bevorzugt, so- 
fern sie nicht mit allzu hohen Kosten verbunden 
ist. 

Die Gerechtigkeitstheorie wird durch zahlreiche 
Untersuchungen in verschiedenen Bereichen un- 
terstiitzt (s. Walster, Walster und Ber- 
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SCHEID, 1978). Viele der in den obigen Beispie- 
len angefiihrten Techniken der Gerechtigkeits- 
wiederherstellung konnten in Experimenten und 
oder Feldstudien nachgewiesen werden. 

Ein Vorteil der Gerechtigkeitstheorie besteht 
darin, daB sie es erlaubt, verschiedene For- 
schungsgebiete unter einem einheitlichen Ge- 
sichtspunkt zu betrachten, wobei mitunter neue 
Einsichten gewonnen werden oder zumindest 
auf bisher unbeachtete Aspekte hingewiesen 
wird. Beispiele dafiir sind Aggression und Altru- 
ismus. 

Ein Aggressor erzeugt Ungerechtigkeit, wenn er 
fur das Opfer ungerechtfertigte negative Ergeb- 
nisse (z. B. Beleidigungen oder Schmerzen) be- 
wirkt. Als Folge der Ungerechtigkeit sollte er 
Schuldgefiihle empfinden und versuchen, wie- 
der einen ausgewogenen Zustand herzustellen, 
sei es objektiv durch Entschadigung des Opfers, 
oder subjektiv durch Abwertung des Opfers, 
oder auf andere Weise. Auch das Opfer wird 
bestrebt sein, einen Ausgleich herzustellen, 
z. B. durch VergeltungsmaBnahmen. Falls das 
Opfer das tut, nimmt die Wahrscheinlichkeit 
einer Entschadigung durch den Tater ab. 
Ahnlich sollte der Empfanger einer «spontanen» 
Hilfeleistung nicht nur angenehme Gefiihle der 
Erleichterung haben. Er ist in seinen Ergebnis- 
sen gegeniiber dem Helfenden im Vorteil und 
miiBte einen Ausgleich - etwa in Form einer 
Gegenleistung - anstreben, oder er konnte (sub- 
jektiv) sein Leiden iibertreiben und damit die 
Hilfeleistung rechtfertigen. Ein zusammenfas- 
sendes Referat der einschlagigen Untersuchun- 
gen iiber Aggression und Altruismus ist aus 
Raumgriinden nicht moglich. Der interessierte 
Leser sei auf Walster et al. (1976) verwiesen. 
Ein weiteres Anwendungsgebiet der Gerechtig- 
keitstheorie ist die Analyse von Beziehungen 
zwischen Sexualpartnern. Die Vpn von Wal- 



ster, Walster und Traupman (1978) - insge- 
samt iiber 500 mannliche und weibliche Stu den- 
ten - muBten zunachst auf 8-Punkte-Skalen das 
AusmaB und die Qualitat (positiv oder negativ) 
ihrer Beitrage und Ergebnisse in der Beziehung 
sowie die Beitrage und Ergebnisse ihrer Partner 
beurteilen. AuBerdem wurden sie u. a. gefragt, 
wie zufrieden, gliicklich, verargert und schuldig 
sie sich fiihlen und wie stabil die Beziehung ist. 
Aufgrund ihrer Antworten wurden die Vpn in 
mehrere Gruppen aufgeteilt: Vpn in einer aus- 
beutenden, gerechten oder benachteiligten Posi- 
tion. In Ubereinstimmung mit der Theorie stellte 
sich heraus, daB die Vpn in gerechten Beziehun- 
gen besonders gliicklich und zufrieden waren 
und sich kaum verargert oder schuldig fiihlten (s. 
Tabelle 77). AuBerdem waren gerechte Bezie- 
hungen stabiler als unausgeglichene. 

Trotz vieler Erfolge der Gerechtigkeitstheorie 
gibt es auch zahlreiche kritische Einwande. Ein 
weiteres Anwendungsgebiet der Theorie - die 
Belohnungsaufteilung in Dyaden und Gruppen - 
bestatigte mehrfach formulierte Zweifel an der 
universellen Giiltigkeit der Gerechtigkeitsdefini- 
tion von Adams bzw. Walster et al. (Gleich- 
heit der Verhaltnisse zwischen Gewinn und Bei- 
trag fiir alle Partner). 

In diesen Untersuchungen fiihrten zwei (oder 
mehr) Vpn gleichzeitig eine Arbeit durch. An- 
schlieBend erhalten sie (haufig fingierte) Riick- 
meldungen iiber ihre Leistungen (z. B. daB die 
Leistungen von A und B im Verhaltnis 1 zu 1,5 
stehen). Am SchluB des Experiments soil jede 
Vp vorschlagen, wie das gemeinsam verdiente 
Geld aufgeteilt werden soil. 

In Experimenten dieser Art zeigte sich wieder- 
holt, daB Vpn nicht immer fiir eine leistungspro- 
portionale Aufteilung stimmen, sondern oft fiir 
eine Gleichverteilung des Ge winns (z. B. Mi- 
kula, 1974; Mikula und Schwinger, 1973). 



Tabelle 77 



Art der Beziehung 


Zahl der Vpn 


zufrieden 


gliicklich 


verargert 


schuldig 


sehr benachteiligt 


64 


2,70 


2,98 


1,98 


1,39 


etwas benachteiligt 


84 


3,26 


3,42 


1,75 


1,44 


gerecht 


220 


3,51 


3,61 


1,36 


1,31 


etwas ausbeutend 


89 


3,51 


3,69 


1,36 


1,51 


sehr ausbeutend 


80 


2,91 


3,06 


1,54 


1,83 



Anmerkung: Die Antworten wurden auf 4-Punkte-Skalen gegeben, 1 = iiberhaupt nicht, 4 = in sehr hohem 
AusmaB. 
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In diesem Zusammenhang spielt Sympathie eine 
wichtige Rolle. Wenn die Vpn eine positive 
Einstellung zueinander haben, einigen sie sich 
oft auf Gleichaufteilungen. Ferner beanspruchen 
Vpn mit einem sympathischen Partner einen 
geringeren Anted fur sich als bei einem unsym- 
pathischen Partner, und zwar unabhangig vom 
AusmaB hires Beitrags. Daher nehmen mehrere 
Autoren an (z. B. Leventhal, 1976; Mikula, 
1980a), daB es unterschiedliche situations- und 
personlichkeitsabhangige Gerechtigkeitsnormen 
gibt. Neben dem Prinzip der Beitrcigsproportio- 
nalitdt werden vor allem das Gleichheitsprinzip 
und das Bediirfnisprinzip (jeder Partner soli ent- 
sprechend seinen Bediirfnissen belohnt werden) 
erwahnt. 

Wichtig ist auch die Erganzung der Gerechtig- 
keitstheorie durch den Begriff der allgemeinen 
oder ausgleichenden Gerechtigkeit (Austin und 
Walster 1974, «equity with the world»). Die 
Autoren betonen, daB Person A ihr Verhaltnis 
zwischen Gewinn und Beitrag nicht nur mit dem 
momentanen Partner B vergleicht, sondem auch 
mit anderen Personen, und - vor allem - daB sie 
unter bestimmten Bedingungen versuchen wird, 
Ungerechtigkeiten in der Beziehung mit B bei 
dritten Personen auszugleichen. 

Wenn sie von B uberbelohnt wurde, wird sie 
ihrerseits eine dritte Person C mehr als beitrags- 
proportional belohnen, und wenn sie von B aus- 
gebeutet wurde, wird sie versuchen, ihren Man- 
gel auf Kosten von C zu beseitigen. Allgemeiner 
formuliert: Wenn jemand in bestimmten Bezie- 
hungen besser oder schlechter behandelt wurde, 
als er es nach seiner Meinung verdient, versucht 
er, das in anderen Beziehungen auszugleichen. 
Diese Hypothese wurde in mehreren Untersu- 
chungen bestatigt (Austin und Walster, 1975; 
Moschetti und KUES, 1978). Ob A in der 
Interaktion mit C beziehungsspezifische (das 
heiBt beitragsproportionale) oder ausgleichende 
Gerechtigkeit anstrebt, hangt u. a. davon ab, ob 
A weitere Interaktionen mit C erwartet oder 
nicht. Wenn er weitere Interaktionen erwartet, 
wird er sich beziehungsspezifisch verhalten und 
beitragsproportionale Gewinne anstreben. Wenn 
er keine weiteren Interaktionen erwartet (und 
daher annimmt, daB er spater nicht zur Verant- 
wortung gezogen werden kann), wird er eher 
ausgleichende Gerechtigkeit bevorzugen oder 
einen KompromiB zwischen ausgleichender und 



beziehungsspezifischer Gerechtigkeit anstre- 
ben. 

Austin und Walster (1974) konnten auch zei- 
gen, daB Vpn durchaus Verstandnis fur das Stre- 
ben nach ausgleichender Gerechtigkeit haben: In 
einem Gewinnaufteilungsexperiment waren Vpn 
in der Rolle von C auch dann relativ zufrieden, 
wenn sie von A unter- oder uberbelohnt wurden, 
sofern sie das Verhalten von A als Ausgleichs- 
wunsch interpretieren konnten (wenn sie erfuh- 
ren, daB A in einer ahnlichen Situation von B 
unter- bzw. uberbelohnt worden war). 
SchlieBlich muB noch die Rolle von Attributio- 
nen beriicksichtigt werden. Utne und Kidd 
(1980) lehnen die Hypothese ab, daB Ungerech- 
tigkeit immer Unbehagen (und dessen Folgen) 
auslost. Das Unbehagen wird wesentlich starker 
sein, wenn die Ungerechtigkeit vom Betroffenen 
auf interne Faktoren zuruckgefuhrt wird (z. B. 
mangelnde Anstrengung), als bei Attribution an 
externe Faktoren (z. B. Zufall oder durch Befehl 
erzwungenes Verhalten). Neben dem Ort der 
Kontrolle sind hier auch andere Attributionsdi- 
mensionen wichtig, wie etwa Kontrollierbarkeit: 
Eine Ungerechtigkeit ist unangenehmer, wenn 
sie auf kontrollierbare Faktoren zuruckgefuhrt 
wird (z. B. mangelnde Anstrengung), als bei 
Attribution an unkontrollierbare Ursachen (z. B. 
Unfahigkeit). 

Die wichtige Rolle der Attributionen wurde in 
einem Experiment von Uray (1976) gezeigt. 
Die Vpn (Prasenzdiener des osterreichischen 
Bundesheeres) nahmen paarweise an der Unter- 
suchung teil. Die beiden Vpn jeder Dyade sollten 
mittels Funkverkehr eine Nachricht iibertragen, 
wobei eine Vp einen Text zu verschlusseln hatte, 
der von der anderen Vp wieder entschliisselt 
werden muBte. AnschlieBend erhielten beide 
Vpn fingierte Ruckmeldungen iiber ihre Leistun- 
gen. Der VI bewertete die Leistungen durch 
Punkte. Das angebliche Leistungsverhaltnis in- 
nerhalb jeder Dyade war 2: 1. Am Ende des 
Versuchs muBte jede Vp angeben, welchen Ge- 
winnanteil sie fur sich beansprucht. 

Die Vpn waren auf drei Versuchsbedingungen 
aufgeteilt. In einer Bedingung erfuhren die Vpn, 
daB die Leistung ausschlieBlich von Anstren- 
gung und Konzentration abhangt (interne Attri- 
bution). In der zweiten Bedingung gab der VI 
(wie in den meisten Experimenten zur Gewinn- 
aufteilung) keine Auskunft iiber die Leistungs- 
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Verursachung. Den restlichen Vpn wurde mitge- 
teilt, daB die Leistung primar vom Schwierig- 
keitsgrad des Aufgabentyps abhangt - «das Ver- 
schliisseln ist offensichtlich leichter als das Ent- 
schliisseln» (exteme Attribution). Wie die Er- 
gebnisse in Tabelle 78 zeigen, bevorzugten die 
Vpn in der Bedingung «intem» eine (fast genau) 
leistungsproportionale Gewinnaufteilung, wah- 
rend sich die beanspruchten Anteile in der Be- 
dingung «extem» einer Gleichverteilung naher- 
ten. 

Ungerechtigkeiten werden vom Opfer anders 
erlebt als von unbeteiligten Beobachtern (Mi- 
kula und Schlamberger, 1985). Die vorherr- 
schenden Reaktionen der Beobachter waren Ge- 
danken iiber das ungerechte Ereignis und Bewer- 
tungen des Taters. Im Vergleich zu Beobachtern 
gab es bei betroffenen Opfern mehr Attributio- 
nen (Gedanken iiber Ursachen des ungerechten 
Ereignisses), mehr handlungsorientierte Gedan- 
ken (z. B. iiber Moglichkeiten der Gerechtig- 
keitswiederherstellung oder Bestrafung des Ta- 
ters), und mehr emotionale Reaktionen (vor al- 
lem Arger und ahnliche Gefiihle, s. Mikula, 
1986). 

Ein origineller Ansatz, der die Gerechtigkeits- 
theorie erganzt, stammt von Lerner (1970, 
1980). In seiner Hypothese der gerechten Welt 
nimmt Lerner an, daB jeder Mensch motiviert 
ist, an eine gerechte Welt zu glauben (wobei es 
allerdings interindividuelle Unterschiede in der 
Starke dieses Motivs gibt, die mit einem Test - 
der Just World Scale von Rubin und Peplau, 
1975 - festgestellt werden konnen). Wenn man 
nicht an eine gerechte Welt glaubt, muB man 
befiirchten, verdiente Belohnungen nicht zu er- 
halten bzw. unverdiente Strafen zu bekommen. 
Man ware dann auch kaum imstande, sich an den 
in der Kindheit gelemten «personlichen Kon- 
trakt» zu halten, der vorschreibt, Wiinsche nicht 
immer und sofort zu befriedigen, sondem auf 
aufgeschobene Belohnungen zu warten. 

Wie in vielen Experimenten gezeigt wurde (z. B. 
Lerner und Mathews, 1967; Lerner und Sim- 
mons, 1966), verursacht gerade dieses Motiv 
viele Ungerechtigkeiten. Wenn Vpn einem un- 
schuldigen Opfer nicht helfen konnten, werteten 
sie das Opfer ab, und zwar umso mehr, je groBer 
die Ungerechtigkeit war - das Opfer hat es eben 
nicht anders verdient. Ahnlich wird im Alltag 
nicht selten argumentiert, daB die Opfer von 



Tabelle 78 



Leistungsposition 




Attribution 






intern 


unbe- 


extern 






stimmt 




leistungsstarker 


61,50 


56,02 


53,81 


leistungsschwacher 


33,59 


35,00 


39,03 



Die Zahlen sind mittlere beanspruchte Gewinnan- 
teile in %. 



Verbrechen (z. B. Verge waltigung und Dieb- 
stahl) selbst schuld seien. Umgekehrt sind viele 
Menschen bereit, Personen, die unbegriindete 
Vorteile haben (z. B. Spitzeneinkommen vieler 
Politiker und Manager), hervorragende Eigen- 
schaften zuzuschreiben. Das I'm her beschrie- 
bene Schonheitsstereotyp (wer schon ist, ist auch 
gut, s. Abschnitt 5.313) ist vor allem bei jenen 
Personen besonders ausgepragt, die sehr stark an 
eine gerechte Welt glauben (Dion und Dion, 
1987). 

Die umfangreiche Forschungsarbeit und die 
theoretische Diskussion iiber Gerechtigkeit wur- 
den in mehreren Publikationen aufgearbeitet. 
Der interessierte Leser sei insbesondere auf Ber- 
kowitz und Walster (1976), Mikula 
(1980b), und Walster, Walster und Ber- 
SCHEID (1978) verwiesen. 

6.137 Beziehungen 

Wie schon im vorigen Abschnitt erwahnt wurde, 
kann die Gerechtigkeitstheorie zur Analyse lang- 
fristiger Beziehungen (Ehe, Freundschaft) ver- 
wendet werden. Inzwischen liegen mehrere Un- 
tersuchungen dieser Art vor. Die Ergebnisse 
unterstiitzen nur teilweise die Gerechtigkeits- 
theorie. Die Qualitat einer Beziehung (Stabilitat, 
Bewertung, positive Gefiihle, usw.) hangt nach 
einigen Untersuchungen von der Ausgewogen- 
heit der Beziehung im Sinn der Gerechtigkeits- 
theorie ab (z. B. Hatfield et ah, 1985; Wal- 
ster, Walster und Traupmann, 1978). An- 
dere Untersuchungen haben ergeben, daB Ge- 
rechtigkeit entweder keine oder zumindest eine 
viel geringere Rolle als andere Variablen spielt 
(z.B. Berg, 1984; Lujansky und Mikula, 
1983; Michaels, Edwards und Acock, 
1984). 

Vor allem die Ergebnisse - und zwar die Ergeb- 
nisse als solche, und nicht die Verhaltnisse von 
Ergebnis und Beitrag oder von Gewinn und 
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Beitrag - diirften fiir die Qualitat einer Bezie- 
hung verantwortlich sein. Michaels, Edwards 
und Acock (1984) untersuchten die Zusammen- 
hange zwischen Zufriedenheit mit der Bezie- 
hung und vier anderen Variablen, namlich Ge- 
rechtigkeit, Gleichheit (der Ergebnisse), Hohe 
der Ergebnisse, und Differenz zwischen Ergeb- 
nishohe und Vergleichsniveau (CL nach Thi- 
baut und Kelley, 1959, s. Abschnitt 6.121). 
Sowohl Gerechtigkeit als auch Gleichheit stan- 
den nur in einem relativ schwachen Zusammen- 
hang mit Zufriedenheit (die entsprechenden Kor- 
relationen betrugen 0,42 bzw. 0,40). Fiir die 
Differenz zwischen Ergebnishohe und Ver- 
gleichsniveau war der Zusammenhang bereits 
wesentlich groBer (r = 0,61). Der deutlichste 
Zusammenhang wurde jedoch fiir die einfache 
Ergebnishohe nachgewiesen (r = 0,65). 
Michaels et al. (1984) interpretieren ihre Daten 
als Unterstiitzung einer Verstarkerhypothese: 
Wie zufrieden man in einer Beziehung ist, hangt 
nicht so sehr vom AusmaB der Gerechtigkeit 
oder Gleichheit ab, sondem ganz einfach davon, 
wie viele und wie gute Belohnungen man be- 
kommt. Die Verstarkerhypothese ist aber ver- 
mutlich zu einfach, denn aufgrund lernpsycholo- 
gischer Uberlegungen miiBte eine negative Kor- 
relation zwischen Kosten (oder Strafreizen) und 
Zufriedenheit bestehen. Daher miiBte auch die 
Variable Belohnungen minus Kosten die Zufrie- 
denheit besser voraussagen als die Variable Be- 
lohnungen plus Kosten. Genau das war aber bei 
Hays (1985) nicht der Fall, sondem es war - im 
Gegenteil - die Variable Belohnungen plus Ko- 
sten der bessere Pradiktor der Beziehungsquali- 
tat. 

Dieses auf den ersten Blick merkwiirdige Resul- 
tat wird verstandlich, wenn man bedenkt, daB es 
- zumindest in manchen Beziehungen - altruisti- 
sche Motive gibt: Man will dem Partner niitzen, 
und ihm helfen, seine Bediirfnisse zu befriedi- 
gen. Je starker das altruistische Motiv ist, desto 
mehr Kosten wird man fiir den Partner auf sich 
nehmen, aber desto zufriedener wird man da- 
durch auch sein. Im Licht dieser Uberlegung 
kann man zwei Typen von Beziehungen unter- 
scheiden: Einerseits gibt es eher rational fun- 
dierte, «geschaftsmaBige» Beziehungen, die 
nach den Regeln der Gerechtigkeitstheorie funk- 
tionieren (wenn ein Partner etwas «investiert», 
muB das vom anderen moglichst schnell «be- 



zahlt» werden, wodurch Gerechtigkeit erhalten 
bleibt), und andererseits eher emotional fun- 
dierte Beziehungen, in denen die Partner Empa- 
thie und Verantwortung fiireinander fiihlen, wo- 
durch sowohl hohe Belohnungen als auch hohe 
Kosten entstehen. Diese beiden Beziehungsty- 
pen sollte sich der Leser als Endpunkte eines 
Kontinuums vorstellen. Die meisten realen Be- 
ziehungen sind eine Mischform, wobei der eine 
oder der andere Beziehungstyp iiberwiegen 
kann. 

Ahnliche Unterscheidungen wurden von Mills 
und Clark (1982) sowie von Mikula und 
Schwinger ( 1978) getroffen. Mills und Clark 
unterscheiden zwischen Austauschbeziehungen 
(exchange relationships) und Gemeinschaftsbe- 
ziehungen (communal relationships). In Aus- 
tauschbeziehungen werden Belohnungen als Re- 
aktion auf erhaltene oder erwartete Belohnungen 
gegeben. In Gemeinschaftsbeziehungen fiihlt 
sich jeder Partner fiir das Wohlbefinden des 
anderen verantwortlich und belohnt als Reaktion 
auf Partnerbediirfnisse und um sein Wohlwollen 
zu zeigen. Nach Mikula und Schwinger hangt 
das Belohnungsverhalten vom AusmaB der Sym- 
pathie und der positiven Gefiihle ab. In einer 
neutralen Beziehung wird nach dem Gerechtig- 
keitsprinzip belohnt. Mit steigender Sympathie 
wird zunachst zum Gleichheitsprinzip und 
schlieBlich - bei sehr positiven Gefiihlen - zum 
Bediirfnisprinzip iibergegangen. Diese Annah- 
men stimmen mit Ergebnissen von Lamm und 
Schwinger (1980, 1983) iiberein. 

Die weiter oben genannten Ergebnisse iiber den 
Zusammenhang zwischen Gerechtigkeitswahr- 
nehmung und Beziehungsqualitat stehen somit 
nicht unbedingt im Widerspruch zur Gerechtig- 
keitstheorie, sondern schranken ihren Geltungs- 
bereich ein. Nur bei bestimmten Arten von Be- 
ziehungen ist das Gerechtigkeitsprinzip (Bei- 
tragsproportionalitat) die vorherrschende Beloh- 
nungsnorm. In einer Reihe von Untersuchungen 
haben Clark und Mills (1979; Mills und 
Clark, 1982) gezeigt, daB Personen, die eine 
Gemeinschaftsbeziehung erwarten, vollig an- 
ders reagieren als Personen, die eine Austausch- 
beziehung erwarten. Zum Beispiel reagierten 
Vpn, die eine (distanzierte) Austauschbeziehung 
erwarteten, positiv auf die sofortige «Riickzah- 
lung» einer Gefalligkeit und auch auf die Forde- 
rung nach Ausgleich bereits erhaltener Gefallig- 
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keiten. Wenn dagegen eine Gemeinschaftsbezie- 
hung (Freundschaft) erwartet wurde, reagierten 
Vpn negativ auf sofortige «Riickzahlungen». 
Langfristige Beziehungen sind durch ein be- 
trachtliches AusmaB an Ahnlichkeit bzw. Uber- 
einstimmung zwischen den Partnern gekenn- 
zeichnet (Buss, 1984). Ehepartner zeigen Ahn- 
lichkeiten in physischen (Alter, GroBe, Ge- 
wicht) und psychischen Variablen (Personlich- 
keitsmerkmale, Einstellungen, Verhalten). Man 
kann annehmen, daB diese Ahnlichkeiten in viel- 
facher Hinsicht belohnend wirken. Sie erleich- 
tern die Planung und Koordination von Handlun- 
gen (gemeinsame Wiinsche), und ermoglichen 
gegenseitige Selbstbildbestatigungen. (Nach 
Rosenbaum, 1986, wirkt allerdings Einstel- 
lungsahnlichkeit nur unter bestimmten Umstan- 
den belohnend und anziehend, wahrend Einstel- 
lungsgegensatze auf jeden Fall abstoBend wir- 
ken.) 

Auch Attributionen spielen in Beziehungen eine 
Rolle. Es gibt bestimmte Attributionstendenzen, 
die fiir gute bzw. schlechte Beziehungen charak- 
teristisch sind (z.B. Kyle und Falbo, 1985; 
Fincham, Beach und Baucom, 1987). In 
schlechten Beziehungen gibt es Attributionsmu- 
ster, die den Partner abwerten: Seine negativen 
Handlungen werden in hoherem MaB auf in- 
terne, stabile und globale Ursachen (Dispositio- 
nen) zuriickgefiihrt als in guten Beziehungen, 
wahrend seine positiven Handlungen starker auf 
exteme, variable und spezifische Ursachen (Si- 
tuationsfaktoren) zuruckgefuhrt werden. In gu- 
ten Beziehungen dagegen gibt es ausgesprochen 
wohlwollende Attributionstendenzen; Das Ver- 
halten des Partners wird hauftg in vorteilhafterer 
Weise erklart als das eigene Verhalten. 

Ein weiterer wichtiger Aspekt von Beziehungen 
ist die Selbstoffnung (self-disclosure). Selbstoff- 
nung bedeutet, daB man sich dem Partner nicht 
verschlieBt, sondem daB man ihm vielmehr Ein- 
blick auch in sehr private und intime Gedanken, 
Gefiihle und Wunsche ermoglicht. Langfristige 
und/oder emotional fundierte Beziehungen wei- 
sen ein hoheres MaB an Selbstoffnung auf als 
kurzfristige und/oder gefiihlsmaBig neutrale Be- 
ziehungen. 

Die Theorie der sozialen Durchdringung (social 
Penetration theory) von Altman und Taylor 
(1973) behauptet, daB sich Beziehungen von 
anfangs oberflachlichen zu immer tieferen (die 



Oberflache des Partners durchdringenden) For- 
men entwickeln. Umgekehrt nimmt die Selbst- 
offnung ab, wenn die Intimitat einer Beziehung 
(d.h. psychologische Nahe zum Partner und 
Intensitat der Zuneigung) kleiner wird. Tol- 
STEDT und Stokes (1984) zeigten, daB mit ab- 
nehmender Intimitat einer Beziehung die Breite 
der Selbstoffnung zuriickgeht (man spricht iiber 
weniger Themen miteinander), wobei auBerdem 
negative Inhalte immer hauftger werden. 
Wahrend die Breite der Selbstoffnung mit ab- 
nehmender Intimitat geringer wurde, nahm die 
Tiefe (Privatheit) der Selbstoffnung weiterhin 
zu. Die Partner zeigten ihre negativen Gefiihle 
und ihre Gedanken iiber die Verschlechterung 
der Beziehung. Dieses Ergebnis zeigt - im Wi- 
derspruch zur Theorie der sozialen Durchdrin- 
gung - daB ein hohes AusmaB an Selbstoffnung 
nicht immer auf eine positive Beziehungsent- 
wicklung hindeutet. Ein (allzu) hohes MaB an 
Selbstoffnung kann auch negative Folgen haben. 
Offenlegung der eigenen Sorgen und Probleme 
kann den Partner belasten und ihn angstlich 
machen. Es diirfte sich auch nicht sehr giinstig 
auswirken, wenn man dem Partner detailreich 
berichtet, wie attraktiv man andere potentielle 
Sexualpartner findet. 

Beziiglich der bevorzugten Arten von Beziehun- 
gen und der bevorzugten Partner gibt es groBe 
interindividuelle Unterschiede. Von besonderer 
Bedeutung ist in diesem Zusammenhang die 
Selbstiiberwachungstendenz. Fiir starke Selbst- 
iiberwacher scheint bei der Partnerwahl das Aus- 
sehen des Partners wichtiger zu sein als dessen 
Personlichkeit. Bei schwachen Selbstiiberwa- 
chem verhalt es sich umgekehrt (Snyder, Ber- 
SCHEID und Glick, 1985). Wenn sich mannliche 
Vpn zwischen einer korperlich attraktiven Ren- 
dezvouspartnerin mit unerwiinschten Person- 
lichkeitsmerkmalen und einer korperlich unat- 
traktiven Partnerin mit erwiinschten Eigenschaf- 
ten entscheiden muBten, so wahlten 69% der 
starken Selbstiiberwacher die attraktive Partne- 
rin. Dagegen bevorzugten 81% der schwachen 
Selbstiiberwacher die Partnerin mit erwiinschten 
Personlichkeitsmerkmalen, obwohl diese nicht 
sehr schon war. 

Schwache Selbstiiberwacher scheinen auBerdem 
dauerhafte und enge Beziehungen zu bevorzu- 
gen, wahrend starke Selbstiiberwacher zu zahl- 
reichen und kurzen Beziehungen neigen. In der 
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Untersuchung von Snyder und Simpson (1984) 
berichteten starke Selbstiiberwacher - im Ver- 
gleich zu schwachen Selbstiiberwachem - eine 
erhohte Bereitschaft zum Partnerwechsel und 
eine groBere Zahl von Partnern im letzten Jahr. 
Hazan und Shaver (1987) unterscheiden im 
AnschluB an Bowlby (1969, 1973, 1980) drei 
Arten von Liebe und Beziehungen. (1) Sichere 
Personen glauben an dauerhafte Liebe, halten 
andere Menschen fur vertrauenswiirdig, und sich 
selbst fur liebenswert. (2) Vermeidende Perso- 
nen bezweifeln die Existenz dauerhafter Liebe, 
und glauben, daB sie keinen Partner brauchen, 
um glucklich zu sein. (3) Angstlich-ambivalente 
Personen verlieben sich leicht, aber es ist schwer 
fur sie, eine tiefe und dauerhafte Beziehung zu 
finden. Weil sie ihre Gefiihle der Unsicherheit 
nicht unterdriicken oder verdrangen, haben sie 
mehr Selbstzweifel als Angehorige der anderen 
beiden Personenkategorien. 

In der Untersuchung von Hazan und Shaver 
waren mehr als die Halfte der Vpn vom ersten 
(sicheren) Typ. Etwa ein Viertel der Vpn waren 
vermeidende Personen, und ca. 20% waren 
angstlich-ambivalent. 

Der Theorie von Bowlby entsprechend konnten 
diese interindividuellen Unterschiede mit unter- 
schiedlichen Elternbeziehungen in der Kindheit 
der Vpn in Zusammenhang gebracht werden. 
Sichere Vpn berichteten positivere Beziehungen 
zu beiden Eltem und auch zwischen den Eltem 
als die beiden anderen Gruppen. Vermeidende 
Vpn beschrieben ihre Mutter als kalt und abwei- 
send. Viele angstlich-ambivalente Vpn hatten 
zwar sympathische und humorvolle Mutter, aber 
ungerechte Vater. 

6.2 Gruppenstruktur 

6.21 Feststellung und Beschreibung von 
Gruppenstrukturen 

6.211 Soziometrie 

Als alteste Methode zur systematischen Erfas- 
sung und Beschreibung von Gruppenstrukturen 
gilt die von Moreno (1934) entwickelte Sozio- 
metrie. Dabei geht es in erster Linie um die 
Erfassung von Sympathie und Ablehnung zwi- 
schen den einzelnen Gruppenmitgliedern. Zu 
diesem Zweck werden alien Gruppenmitgliedern 



mehr oder weniger direkte Fragen vorgelegt 
(z. B. «wer ist Ihnen besonders sympathisch?» 
bzw. «wen schatzen Sie am wenigsten?» oder, 
weniger direkt, «mit wem wiirden Sie am lieb- 
sten eine Reise unternehmen?» bzw. «mit wem 
mochten Sie auf keinen Fall Ihre Freizeit ver- 
bringen?»). In manchen Untersuchungen ist es 
den Vpn freigestellt, so viele Personen zu nen- 
nen, wie sie wollen. Es kann jedoch auch eine 
feste Zahl von Nennungen vorgegeben werden 
(z. B. «geben Sie drei Personen an, mit denen 
Sie am liebsten Ihre Freizeit verbringen moch- 
ten»). Bei kleineren Gruppen ist es auch mog- 
lich, jede Vp alle anderen Gruppenmitglieder 
hinsichtlich Sympathie und Abneigung beurtei- 
len zu lassen. Die Sympathiebeziehungen zwi- 
schen den einzelnen Vpn konnen ferner nicht nur 
durch Befragung erfaBt werden, sondern auch 
durch Beobachtung der Interaktionen. 

Nach der Feststellung der interpersonellen Be- 
ziehungen in einer Gruppe kann die Gruppen- 
struktur mit Hilfe eines Soziogramms graphisch 
veranschaulicht werden. Abbildung 166 zeigt 
ein Beispiel. Die einzelnen Mitglieder werden 
durch Buchstaben bzw. durch mit Buchstaben 
versehene Punkte oder Kreise symbolisiert. 
Sympathiebeziehungen (sogenannte soziometri- 
sche Wahlen) werden durch einfache Pfeile, 
Ablehnungen durch strichlierte oder punktierte 
Pfeile dargestellt. 




Zur Charakterisierung einer gegebenen Grup- 
penstruktur werden aus dem Soziogramm be- 
stimmte Kennwerte (Indizes) berechnet. Einige 
einfache Kennwerte sind die folgenden: 

Wahlstatus der Anzahl der Personen, die A wahlen 

Person A = 

N - 1 

N ist die Anzahl der Gruppenmitglieder. Es wird 
durch N-l und nicht durch N dividiert, weil der 
Fall, daB jemand sich selbst wahlt, in der Regel 
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durch die Instruktion ausgeschlossen wird. Die 
Divison durch N-l bezieht die Anzahl der Wah- 
len auf die GruppengroBe und macht damit Da- 
ten aus verschiedenen Gruppen vergleichbar. 
(Von 7 Personen gewahlt zu werden, bedeutet in 
einer 8-Personengruppe die groBtmogliche Sym- 
pathie, in einer 50-Personengruppe aber nur ma- 
Bige Attraktivitat. Die entsprechenden Indizes 
fur den Wahlstatus sind -^1 - 1 bzw. 

5 o 4 t = 7 .) In Abbildung 112 hat A den optima- 
len Wahlstatus (er wird von alien anderen Mit- 
gliedern gewahlt). E dagegen ist eine «isolierte 
Person», die von niemand gewahlt wird. 

Anzahl der Personen, 
Ablehnungsstatus die A ab]ehnen 

der Person A = 

N - 1 

Anzahl der gegenseitigen 

Wahlen von Mitgliedem 

Gruppenkohasion = 

N (N - 1) 

2 

N ( ^ 2 ~- 1 J - ist die groBtmogliche Anzahl gegen- 
seitiger Wahlen in einer Gruppe mit N Mitglie- 
dem. Der Kohasionsindex bezieht also die tat- 
sachliche Anzahl reziproker (gegenseitiger) 
Wahlen auf die mogliche Anzahl reziproker 
Wahlen. Dadurch bewegt er sich wie die beiden 
Statusindizes zwischen den Grenzen 0 und 1. 
Wenn der Gruppenkohasionswert groB ist, wird 
dies vielfach als Hinweis auf ein gutes «Grup- 
penklima» aufgefaBt. Es ist in diesem Fall anzu- 
nehmen, daB die Zufriedenheit der Mitglieder im 
Durchschnitt groB ist und daB die Interaktionen 
zu einem GroBteil reibungslos ablaufen. 

Auch das Balanceprinzip kann zur Charakteri- 
sierung soziometrischer Strukturen herangezo- 
gen werden (Cartwright und Harary, 1956; 
Flament, 1963). Jedes Soziogramm ist ein 
Graph, dessen Balanciertheitsgrad nach dem 
Verfahren von Cartwright und Harary fest- 
gestellt werden kann (dieses Verfahren wurde in 
Abschnitt 4.43 genau beschrieben). Aus der 
HEiDERschen Hypothese, daB balancierte Struk- 
turen stabiler sind und als angenehmer erlebt 
werden als unbalancierte Stmkturen, folgt fur 
den Spezialfall der Gruppenstrukturen: Eine 
Gruppe ist um so dauerhafter (stabiler) und um 
so befriedigender fur die Mitglieder, je hoher der 
Balanciertheitsgrad ihrer soziometrischen Struk- 
tur ist. Bei hochgradig unbalancierten Gruppen 



sind betrachtliche interpersonelle Spannungen 
sowie Umstrukturierungen oder gar der Zerfall 
der Gruppe zu erwarten. 

Abbildung 167 zeigt drei einfache Sozio- 
gramme, von denen die ersten beiden vollstandig 
balanciert sind. In Gruppe (1) gibt es nur positive 
Relationen, keine Ablehnungen. Gruppe (2) zer- 
fallt in zwei Subgruppen (Cliquen), die einander 
gegenseitig ablehnen, aber in sich vollkommen 
harmonieren. In Gruppe (3) gibt es einige unba- 
lancierte Semizyklen. Zum Beispiel wahlt A C, 
wahrend C A ablehnt. Die «Freunde» B und C 
(bei denen gegenseitige Wahlen vorliegen) ha- 
ben divergente Einstellungen zu D. 



Abbildung 167 

Der Balanceindex erfaBt zweifellos einen we- 
sentlichen Aspekt der Gruppenstrukturen. Ande- 
rerseits bleiben auch wichtige Variablen unbe- 
riicksichtigt, wie ein Vergleich der Strukturen 
(1) und (2) zeigt. Diese Strukturen sind beide 
vollkommen balanciert. Es kann aber kaum an- 
genommen werden, daB sie auch in gleicher 
Weise spannungsfrei sind. Struktur (1) weist 
mehr gegenseitige Wahlen auf als Struktur (2). 
AuBerdem gibt es in Gruppe (1) keinerlei Ableh- 
nungen. Aufgrund des Kohasionswertes und des 
Positivitatsprinzips (vgl. Abschnitt 4.44) ist zu 
erwarten, daB Gruppe (1) angenehmer ist als 
Gruppe (2). 

6.212 Weitere Methoden und Ergebnisse 
Eine Gruppenstruktur kann dadurch vollstandig 
beschrieben werden, daB fur jede Dyade angege- 
ben wird, ob eine bestimmte Relation vorhanden 
ist oder nicht. Dabei ist es notwendig, auch die 
Richtung der Relation zu beachten (z. B. muB 
zwischen A wahlt B und B wahlt A unterschie- 
den werden). Zur vollstandigen Beschreibung 
von Gruppenstrukturen wird immer hauftger die 
Darstellung in Matrixform anstelle des Sozio- 
gramms verwendet (Matrizen wurden bereits im 
Kapitel iiber soziale Tauschprozesse - Abschnitt 
6.12 - verwendet und erklart). 






444 



6. Kapitel: Interaktion in Gruppen 



A " , R A B C □ 




Jedem Gruppenmitglied entspricht eine Zeile 
und eine Spalte der Matrix. Jedes Element a,j 
(Schnittpunkt von Zeile i und Spalte j) reprasen- 
tiert die Relation von Person i zu Person j. 1st die 
Relation gegeben (z. B. i wahlt j), erhalt den 
Wert 1. 1st die Relation nicht gegeben (z. B. i 
wahlt j nicht), erhalt a.j den Wert 0. Jeder gra- 
phisch dargestellten Struktur entspricht eindeu- 
tig eine Matrix und umgekehrt. In Abbildung 
168 ist jene Matrix dargestellt, die der Struktur 
(1) aus Abbildung 167 entspricht. 

Ein Vorteil der Matrixdarstellung besteht darin, 
da6 der aktive und passive Wahlstatus jeder 
Person leicht abzulesen ist 3 . Summiert man alle 
Elemente der Spalte j, dann gibt die Summe an, 
von wie vielen Gruppenmitgliedern Person j 
gewahlt wurde. Die Summe aller Elemente der 
Zeile i gibt an, wieviele Gruppenmitglieder Per- 
son i gewahlt hat. 

Auf diese Weise erhalt man schnell einen Uber- 
blick iiber die relativen Positionen der Mitglie- 
der. Personen, denen groBe Spaltensummen ent- 
sprechen, haben eine zentrale Position (werden 
von vielen anderen gewahlt); eine geringe Spal- 
tensumme andererseits bedeutet eine periphere 
Position. 

Der Vergleich der relativen Positionen der Mit- 
glieder zueinander laBt auch sofort einen anderen 
Aspekt der Gruppenstruktur deutlich werden, 
namlich den Grad ihrer Zentralisierung. Liegen 
recht unterschiedliche Randsummen (Spalten- 
bzw. Zeilensummen) vor, dann ist die Gruppe 
stark zentralisiert. Es gibt dann ein deutliches 
Gefalle zwischen den Mitgliederpositionen. 
Wenn die Differenzen zwischen den Randsum- 
men gering sind (im Extremfall: wenn diese 
Differenzen alle Null sind, d. h. bei Vorliegen 



3 Der Hauptvorteil der Verwendung von Matrizen liegt je- 
doch in der Anwendbarkeit bestimmter mathematischer 
Methoden. Darauf kann in diesem Rahmen nicht eingegan- 
gen werden. Der interessierte Leser sei auf Abelson 
( 1967) verwiesen. 



gleicher Randsummen), ist die Gruppe schwach 
oder nicht zentralisiert. Gruppenstrukturen die- 
ser Art werden auch als dezentralisiert oder ega- 
litar bezeichnet. 

Abbildung 169 zeigt die Soziogramme und die 
entsprechenden Matrizen zweier Gruppen, die 
sich erheblich hinsichtlich ihrer Zentralisierung 
unterscheiden. Bei sehr kleinen Gruppen (wie in 
Abbildung 169) ist die Uberlegenheit der Matri- 
zendarstellung noch nicht sehr deutlich. Bei gro- 
Beren Gruppen jedoch werden Soziogramme 
sehr unubersichtlich, wahrend die entsprechende 
Matrix immer noch gestattet, anhand der Rand- 
summen die relativen Positionen und den Zentra- 
lisierungsgrad sehr rasch zu erkennen. 

Der Zentralisierungsgrad einer Gruppenstruktur 
ist eine wichtige Variable, von der zahlreiche 
andere Faktoren mitdeterminiert werden, wie 
zum Beispiel Kommunikationsprozesse. Auch 
die durchschittliche Zufriedenheit der Mitglieder 
hangt mit der Zentralisierung zusammen. Das 
mehr oder weniger erfolgreiche Problemlo- 
sungsverhalten einer Gruppe ist ebenfalls vom 
Zentralisierungsgrad abhangig. Die Variable 
Zentralisierungsgrad ist insbesondere bei Macht- 
strukturen von Bedeutung. 

Es sei an dieser Stelle nachdriicklich darauf 
hingewiesen, daB es nicht sinnvoll ist, von der 
Struktur einer Gruppe zu sprechen. Es gibt ver- 
schiedene interpersonelle Relationen und jeder 
Relation entspricht eine Gruppenstruktur. Im 
allgemeinen ist es zweckmaBig, mindestens zwi- 
schen soziometrischer Struktur, Kommunika- 
tionsstruktur (wer spricht zu wem? bzw. wer 
spricht wie oft zu wem?) und Machtstruktur (wer 
beeinfluBt wen?) einer Gruppe zu unterscheiden. 
Das Soziogramm ist, genau genommen, ein 
Konglomerat aus zwei Strukturen, namlich der 
Sympathiestruktur und der Ablehnungsstruk- 
tur. 

Obwohl eine Gruppe mehrere Strukturen hat (die 
auf unterschiedlichen dyadischen Relationen 
wie Macht- und Sympathiebeziehungen basie- 
ren), sind diese nicht vollig unabhangig vonein- 
ander. Bereits in Abschnitt 5.33 wurde darauf 
hingewiesen, daB positiv bewertete Personen in 
vielfacher Weise einfluBreicher sind als neutral 
oder negativ eingeschatzte Personen. Dieser Be- 
hind laBt einen gewissen Zusammenhang zwi- 
schen soziometrischer Struktur und Machtstruk- 
tur einer Gruppe erwarten. Anderseits ist keines- 
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wegs mit einer volligen Ubereinstimmung dieser 
Strukturen zu rechnen, derm Macht hangt nicht 
nur vom Sympathiegrad ab. Wie im Abschnitt 
6.127 dargelegt wurde, werden Machtverhalt- 
nisse weitgehend dadurch determiniert, in wel- 
chem AusmaB jemand einer anderen Person Ver- 
starker (positive Reize) und Strafreize darbieten 
bzw. vorenthalten kann. 

Die Verflechtungen von Sympathie und EinfluB 
wurden sehr deutlich in einer Untersuchungs- 
reihe von Brandstatter und dessen Mitarbei- 
tern gezeigt (Brandstatter, 1976; Schuler, 
1975). Bei Gruppenentscheidungen sind sympa- 
thische Personen im Vorteil. Es gelingt ihnen 
oft, die Meinungen anderer Personen in ihrem 
Sinn zu beeinflussen. 

Es wurde auch bereits darauf hingewiesen, daB 
mehr kommunikative Akte an sympathische Per- 
sonen als an neutrale oder unsympathische ge- 
richtet werden (Abschnitt 5.33). Dennoch kann 
keine vollstandige Ubereinstimmung zwischen 
soziometrischer Statusstruktur und Kommunika- 
tionshaufigkeit erwartet werden. Gleichzeitig 



mit der Tendenz, mit besonders attraktiven Per- 
sonen mehr zu sprechen als mit anderen, ist noch 
die Tendenz zur Reziprozitat wirksam: Die Ten- 
denz zu Bevorzugung (subjektiv) gleichwertiger 
Interaktionspartner. 

Das Zusammenwirken dieser beiden Tendenzen 
zeigt sich sehr deutlich in den Ergebnissen von 
Riley et al. (1954), siehe Tabelle 79. Die Vpn 
wurden gefragt, mit wem sie am liebsten iiber 
bestimmte Themen sprechen mochten. Die Da- 
ten wurden nach den soziometrischen Positionen 
von Sender und Empfanger aufgeschliisselt. Die 
Zahlen in Tabelle 79 sind Indizes fur die inten- 
dierte Kommunikationshaufigkeit. Innerhalb je- 
der Zeile zeigt sich eine steigende Tendenz der 
Zahlen von links nach rechts. Das bedeutet, daB 
Empfanger mit hoherem Status bevorzugt wer- 
den. Innerhalb jeder Spalte (mit Ausnahme der 
ersten) ist das Element a H das groBte (Schnitt- 
punkt von Zeile und Spalte, die demselben Sta- 
tus entsprechen). Man wird am haufigsten von 
Personen angesprochen, deren Status dem eige- 
nen gleich ist. 



Tabelle 19 



Position 
des Senders 




Position des Empfangers 
niedrig 

1 2 


3 


4 


5 


hoch 

6 


niedrig 


1 


0,07 


0,26 


0,22 


0,26 


0,41 


0,49 




2 


0,11 


0,26 


0,26 


0,26 


0,47 


0,60 




3 


0,07 


0,20 


0,38 


0,42 


0,54 


0,69 




4 


0,07 


0,18 


0,36 


0,62 


0,76 


0,81 




5 


0,05 


0,19 


0,33 


0,52 


0,81 


0,88 


hoch 


6 


0,04 


0,16 


0,25 


0,39 


0,66 


1,36 
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Wie Tabelle 79 zeigt, kann in einer Strukturma- 
trix nicht nur Vorliegen bzw. Fehlen einer Rela- 
tion fur jede Dyade festgehalten werden, son- 
dem auch die Intensitat der Relation. Dazu ist es 
bloB notwendig, nicht nur die Zahlen 0 und 1 zu 
verwenden, sondern auch andere Zahlen. Zum 
Beispiel konnten die Zahlen von 0 bis 3 zur 
Kennzeichnung unterschiedlicher Grade der 
Sympathie verwendet werden. 

Ein wesentlicher Unterschied zwischen Dyaden 
und groBeren Gruppen besteht darin, daB die 
unterschiedlichen Machtpositionen in Gruppen 
(von mindestens 3 Mitgliedem) zur Bildung von 
Koalitionen fiihren konnen. Zwei oder mehr 
Mitglieder schlieBen sich zu einer Untergruppe 
zusammen, um «mit vereinten Kraften» Ergeb- 
nisse zu erzielen, die sie allein nicht erreichen 
konnten. Obwohl zahlreiche Untersuchungen 
und auch mehrere Theorien zur Koalitionsbil- 
dung vorliegen, besteht noch keine Einigkeit 
daruber, nach welchen Kriterien Koalitionspart- 
ner ausgewahlt werden. Viele Untersuchungen 
zeigen eine Bevorzugung kleiner Koalitionen 
(Komorita, 1974). 

6.22 Objektive und subjektive 

Gruppenstruktur 

Im allgemeinen stimmen objektive Gruppen- 
strukturen (wie sie etwa mit Hilfe der Soziome- 
trie erhoben werden) und subjektive Gruppen- 
strukturen (wie sie von den einzelnen Mitglie- 
dem wahrgenommen werden) nur teilweise 
uberein. Daftir gibt es mehrere Grunde. 

Erstens: Einseitige Information. Da jedes Mit- 
glied in der Gruppe interagiert und nicht als 
AuBenstehender beobachtet, ist seine Wahrneh- 
mung einseitig. Jedes Mitglied hat mehr Gele- 
genheit, Interaktionen wahrzunehmen, an denen 
es selbst teilnimmt, als Interaktionen zwischen 
anderen Personen. 

Zweitens: InformationsiiberschuB. Zur vollstan- 
digen Beschreibung einer Gruppenstruktur miis- 
sen alle dyadischen Relationen bekannt sein. Fur 
jeden Relationstyp (z. B. Sympathie) gibt es in 
einer Gruppe mit N Mitgliedern (N 2 -N) dyadi- 
sche Relationen 4 . Das sind bei 4 Personen bereits 
12 Relationen, bei 5 Personen 20, bei 6 Personen 
30 und bei 10 Personen 90 Relationen. Selbst 

4 Wie man leicht aufgrund kombinatorischer Formeln uber- 
legen kann. gibt es bei N Personen N 11 = ( N ^ - N ) 



unter der unrealistischen Annahme, daB ein 
Gruppenmitglied alle dyadischen Relationen 
richtig einschatzt, wird es mit wachsender Grup- 
pengroBe zu schwierig, die groBe Zahl von Rela- 
tionen gedachtnismaBig zu bewaltigen. 

Drittens: Systematische Wahrnehmungs- und 
Gedachtnisfehler. Da in der Regel jedes Grup- 
penmitglied nur iiber einseitige und unvollstan- 
dige Informationen hinsichtlich der Gruppen- 
struktur verfiigt und auBerdem (bei groBeren 
Gruppen) die Informationsmenge zu groB ist, um 
fehlerfrei gespeichert und reproduziert werden 
zu konnen, werden die Informationslucken auf- 
gefullt. Das geschieht nicht zufallig, sondern 
nach bestimmten kognitiven GesetzmaBigkei- 
ten. 

In diesem Zusammenhang sei nochmals auf die 
Experimente von Zajonc und Burnstein 
(1965 a, b) verwiesen. Die Autoren boten ihren 
Vpn fiktive Gruppenstrukturen dar, und zwar als 
Liste samtlicher dyadischer Relationen. Die Vpn 
sollten anschlieBend (in gleicher Weise) die 
Strukturen reproduzieren. Dabei zeigten sich 
zahlreiche systematische Gedachtnisfehler. So- 
wohl das Positivitatsprinzip wie das Balance- 
prinzip waren wirksam. Es wurden sehr oft nega- 
tive Relationen falschlicherweise als positiv 
erinnert und nicht balancierte Strukturen (bzw. 
unbalancierte Semizyklen) wurden haufig balan- 
ciert wiedergegeben. 

DeSoto und Kuethe (1959) lieBen von ihren 
Vpn die Wahrscheinlichkeiten verschiedener in- 
terpersoneller Relationen schatzen. Es wurde 
beispielsweise gefragt, wie wahrscheinlich es 
ist, daB zwei Personen A und B einander mogen, 
einander hassen usw. (dabei wurden keinerlei 
Informationen iiber A und B vorgegeben; die 
Vpn sollten angeben, wie wahrscheinlich es im 
allgemeinen ist, daB bestimmte Relationen zwi- 
schen Personen vorhanden sind). Eine weitere 
Reihe von Fragen bezog sich auf die subjektive 
Wahrscheinlichkeit der Symmetric (Reziprozi- 

Dyaden. Da es notwendig ist, auch die Richtung einer 
Relation (innerhalb jeder Dyade) zu beriicksichtigen, gibt 
es fur jede Dyade zwei Relationen, also insgesamt N 2 -N 
Relationen. Dieser Ausdruck kann auch aus den Struktur- 
matrizen hergeleitet werden. Jede Strukturmatrix enthalt 
N 2 Elemente. Davon sind diejenigen der Hauptdiagonale 
(die N Elemente a,,) uninteressant. Diese N Elemente 
beziehen sich auf die Relationen jeder Person zu sich selbst 
und werden meistens Null gesetzt. Somit verbleiben N 2 -N 
Relationen. 
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tat) von interpersonellen Beziehungen (z. B. 
«wie wahrscheinlich ist es, daB A B haBt, wenn 
A von B gehaBt wird?»). Ferner wurde die (sub- 
jektive) Transitivitat von sozialen Relationen 
untersucht («wenn A B liebt, und B C liebt, wie 
wahrscheinlich ist es dann, daB A C liebt?»). 
Einige Ergebnisse von DeSoto und Kuethe 
sind in Tabelle 80 wiedergegeben. Die erste 
Zeile kann als weitere Bestatigung des Positivi- 
tatsprinzips angesehen werden. Positive Relatio- 
nen (Sympathie und Vertrauen) werden fur 
wahrscheinlicher gehalten als negative. In Zeile 
zwei manifestiert sich die Tendenz zur Annahme 
der Reziprozitat zwischenmenschlicher Bezie- 
hungen. Die Vpn waren der Meinung, daB posi- 
tive und negative Relationen in etwa 70 Prozent 
aller Falle symmetrisch sind. 

Zeile drei zeigt, daB positive soziale Relationen 
als transitiv angesehen werden. Negative soziale 
Relationen andererseits gelten eher als nicht 
transitiv. Die subjektiven Wahrscheinlichkeiten 
sind in diesem Fall 0,45 bzw. 0,42; daher sind 
die entsprechenden Wahrscheinlichkeiten der 
Nichttransitivitat groBer, namlich 1-0,45 = 
0,55 bzw. 1-0,42 = 0,58. 

Die Ergebnisse in bezug auf Transitivitat konnen 
als Bestatigung des Balanceprinzips interpretiert 
werden. Wenn in einer dreielementigen Sozial- 
struktur (Personen A, B, C) bereits zwei positive 
Relationen vorliegen (R[A, B] und R [B, C]), 
dann wird angenommen, daB auch die dritte 
Relation R(A, C) positiv ist. Sind aber in einer 
dreielementigen Gruppenstruktur zwei negative 
Relationen vorhanden, ist eine dritte negative 
Relation eher unwahrscheinlich. 

Transitivitat bei positiven Relationen und Intran- 
sitivitat bei negativen Relationen fiihren zu 



dreielementigen Strukturen mit keiner bzw. zwei 
negativen Relationen und somit (entsprechend 
der HEiDERschen Definition, vgl. Abschnitt 
4.42) zu balancierten Zustanden. Auch die Sym- 
metrietendenz (die sich in der zweiten Zeile von 
Tabelle 80 manifestiert) ist ein Spezialfall der 
Balancetendenz: Zweielementige Strukturen 
sind balanciert, wenn die beteiligten Relationen 
gleiche Vorzeichen haben. Somit wird auch 
durch die Ergebnisse von DeSoto und Kuethe 
bestatigt, daB die Wahrnehmung sozialer Struk- 
turen durch Positivitatsprinzip und Balanceten- 
denz (und durch einen Spezialfall des Balance- 
strebens, die Reziprozitatstendenz) systematised 
verzerrt wird. 

6.23 Gruppenfiihrung 

6.231 Der Begriff «Fiihrer» 

In jeder Gruppe gibt es Personen, die im Interak- 
tionsgeschehen eine dominante Rolle inneha- 
ben. Solche Personen werden als Fiihrer be- 
zeichnet. In Gruppen, die Teil einer festen Orga- 
nisation sind (Betrieb, Militar usw.), wird von 
vomherein festgelegt, wer der Inhaber der Fiih- 
rerposition ist. In informellen Gruppen (z. B. 
Freunde, die bestimmte Tatigkeiten gemeinsam 
unternehmen) kristallisieren sich allmahlich 
Fiihrer heraus. 

Der Begriff «Fiihrer» ist keineswegs klar defi- 
niert. Man findet in der Fiteratur zahlreiche 
voneinander abweichende Definitionen (vgl. 
Gibb, 1969). Die meisten Definitionen heben 
hervor, daB ein Fiihrer besonders einfluBreich 
(machtig) ist und/oder einen hohen soziometri- 
schen Wahlstatus hat. Diese beiden Aspekte sind 
nicht unabhangig voneinander, denn beliebte 



Tabelle 80 





Sympathie 


Vertrauen 


Abneigung 


HaB 


P (R(A,B)) 


0,59 


0,59 


0,42 


0,35 


p (R(A,B) i R (B,A)) 


0,74 


0,73 


0,68 


0,67 


p (R(A,C) 1 R (A,B) & R (B,C)) 


0,66 


0,66 


0,45 


0,42 



p (R(A,B)) die subjektive Wahrscheinlichkeit, daB A in Relation R zu B steht 

(z. B. A findet B sympathisch) 

p (R(A,B) I R (B,A)) die subjektive Wahrscheinlichkeit, daB A in Relation R zu B steht, 

unter der Voraussetzung, daB B zu A in Relation R steht 
p (R(A,C) I R (A,B) & R (B,C)) die subjektive Wahrscheinlichkeit, daB A in Relation R zu C steht, 

vorausgesetzt, daB die Relation R von A zu B und von B zu C 
gegeben ist. 
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Personen sind meistens auch einfluBreich (vgl. 
Abschnitt 5.33). 

Bales und Slater (1955) sind der Ansicht, daB 
mit dem Begriff Fiihrer in diffuser und undiffe- 
renzierter Weise Personen mit hohem Status 
innerhalb einer Gruppe bezeichnet werden. In 
diesem Sinne kann - etwas praziser - das Kon- 
zept Fiihrer folgendermaBen definiert werden: 
Fiihrer sind solche Personen, die eine bevorzugte 
Position innerhalb einer Gruppenstruktur inne- 
haben. 

Diese Definition impliziert zweierlei. Erstens 
wird dadurch klargestellt, daB kein prinzipieller 
Unterschied zwischen Fiihrern und anderen 
Gruppenmitgliedern besteht, sondern daB es gra- 
duelle Abstufungen gibt. In einer wenig zentrali- 
sierten Gruppenstruktur unterscheidet sich der 
soziometrische Wahlstatus des Fiihrers nur ge- 
ringfiigig vom Wahlstatus der anderen Personen. 
Zweitens folgt aus dieser Definition, daB eine 
Gruppe mehrere Fiihrer haben kann. Die bevor- 
zugten Positionen innerhalb der Machtstruktur, 
der soziomenischen Struktur (Sympathiestruk- 
tur) und der Kommunikations struktur konnen 
verschiedene Personen zukommen. 

Damit stimmen vielzitierte Ergebnisse von Ba- 
les und Slater iiberein (Bales, 1958; Bales 
und Slater, 1955; Slater, 1955). Zahlreiche 
Kleingruppen muBten in einer Reihe von Sitzun- 
gen ein Problem diskutieren und sich fiir eine 
Losungsmoglichkeit entscheiden. Die verbalen 
Interaktionen wurden genau protokolliert und 
analysiert. Ferner wurden Daten iiber die Grup- 
penstrukturen erhoben (vor allem soziometri- 
sche Daten und Meinungen zur Frage, wer die 
besten Ideen beigetragen und damit die Problem- 
losung am starksten beeinfluBt habe). 

Im Lauf der Sitzungen hoben sich immer deutli- 
cher zwei Fiihrerpersonen in jeder Gruppe ab: 
das beliebteste Gruppenmitglied und das ideen- 
reichste. Diese Rollendifferenzierung braucht 
relativ lange. In den ersten Sitzungen ist die 
(subjektiv) produktivste Person auch die belieb- 
teste. Erst spater wird der sachliche, aufgaben- 
orientierte Fiihrer nur mehr respektiert, aber 
nicht mehr geliebt (mit einer Ausnahme; die 
Beziehungen zwischen den beiden Fiihrern sind 
im allgemeinen sehr positiv). 

Genauere Interaktionsanalysen zeigten deutliche 
Unterschiede im Verhalten der zwei Fiihrer. Die 
beliebteste Person (hochster soziometrischer 



Wahlstatus) ist sozial-emotional orientiert. In 
ihrem Verhaltensmuster ist der Anted von Be- 
lohnungen, entspannenden Bemerkungen, Hil- 
feleistungen und Hilfesuchen usw. groBer als bei 
der ideen- und einfluBreichsten Person. Der an- 
dere Fiihrer ist aufgabenorientiert. Er auBert oft 
Meinungen, gibt Hinweise und Anweisungen, 
kurz, er orientiert und lenkt. 

6.232 Fiihrertheorien 

Die altere Forschung iiber Gruppenfiihrung war 
vor allem an der Beantwortung der Frage interes- 
siert, welche Eigenschaften jemand haben muB, 
um Fiihrer zu werden. Anders formuliert: Wel- 
che Merkmale weist eine «Fiihrerpersonlich- 
keit» auf? Die recht umfangreiche Forschung auf 
diesem Gebiet war nicht sonderlich erfolgreich 
(wie etwa den Zusammenfassungen von Mann 
[1959] und Stogdill [1948] zu entnehmen ist). 
Die Ergebnisse sind nicht sehr deutlich und zum 
Teil widerspriichlich. Dennoch wurden gewisse, 
im allgemeinen aber recht schwache Zusammen- 
hange festgestellt. So scheinen Fiihrer u. a. eher 
intelligent, angepaBt, kooperativ und extraver- 
tiert zu sein. Als eindeutig falsch und irrefiihrend 
erwies sich die Annahme, daB es «Fiihrerperson- 
lichkeiten» gibt, d.h. daB Personen mit be- 
stimmten Merkmalen in den verschiedensten 
Gruppen und Situationen Fiihrungspositionen 
erhalten werden und ihre Rolle effizient ausfiih- 
ren konnen. 

Wenn man bedenkt, wie kompliziert die Interak- 
tionssequenzen sind, die in Gruppen stattfinden 
(vgl. Abschnitt 6.1), ist es nicht verwunderlich, 
daB so globale Konzepte wie Personlichkeits- 
merkmale hier keinen groBen Erklarungswert 
haben. AuBerdem wurde bereits friiher gezeigt, 
daB der Begriff des Personlichkeitsmerkmals als 
solcher aus theoretischen und methodischen 
Griinden problematisch ist (vgl. Abschnitt 
2.621). Daher ist die neuere Forschung von 
diesem personlichkeits-zentrierten Ansatz abge- 
gangen und geht von einem interaktionistischen 
Ansatz aus. Entstehung, Art und Effizienz von 
Fiihrerverhalten werden aufgrund der Interaktio- 
nen zwischen Fiihrern und Gefiihrten erklart. 
Dieser Ansatz beriicksichtigt, daB ein potentiel- 
ler Fiihrer imstande sein muB, zur Realisierung 
von Zielen der Gruppenmitglieder beizutragen. 
Lempsychologisch (und damit praziser) formu- 
liert: Er muB solche Aktivitaten setzen, die von 
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den anderen Personen der Gruppe als positive 
Reize wahrgenommen werden. 

Dieser Ansatz ist auch mit den friiher referierten 
konsistenztbeoretischen und lerntheoretischen 
Erklarungen der Sympathieursachen vertraglich 
(vgl. Abschnitt 5.31). Beliebt sind Personen, die 
zahlreiche positive Reize bieten und die vom 
Interaktionspartner als ihm selbst ahnlich wahr- 
genommen werden (z. B. ahnliche Einstellungen 
haben). Wie die Untersuchungen von Bales und 
Slater zeigen, bieten die sozial-emotionalen 
Fiihrer (die beliebtesten Gruppenmitglieder) 
zahlreiche positive Reize (Belohnungen, Hilfe- 
leistungen usw.). DaB der aufgabenorientierte 
Fiihrer weit weniger beliebt ist, diirfte damit 
zusammenhangen, daB dieser seltener positive 
Reize bietet (namlich nur aufgabenbezogene) 
und auBerdem von den iibrigen Mitgliedem als 
unahnlich («zu fahig» oder «zu gescheit») wahr- 
genommen wird. 

Interaktionistische Filhrungstheorien betrachten 
die Beziehungen zwischen Fiihrern und Gefiihr- 
ten als soziale Tauschprozesse (Hollander und 
Julian, 1970). Der (potentielle oder aktuelle) 
Fiihrer bietet zahlreiche positive Reize. Er hilft, 
Schwierigkeiten personlicher, sozialer oder 
sachlicher Natur zu beseitigen und erleichtert 
oder ermoglicht iiberhaupt erst Problemlosun- 
gen. Als Gegenleistung erhalt er eine bevorzugte 
Statusposition, die ihrerseits mit vielen positiven 
Reizen verbunden ist (hohes AusmaB an Zuwen- 
dung, Zustimmung, EinfluB usw.) 

Ein Fiihrer muB also viele positive und darf nicht 
allzuviele negative Reize bieten. Daraus folgt, 
daB ein Fiihrer ein hohes MaB an Konformitat 
mit den Gruppennormen zeigen muB, denn ab- 
weichendes Verhalten wiirde von den anderen 
Gruppenmitgliedern als aversiv erlebt werden. 
Die Hypothese, daB - zumindest in den friihen 
Stadien der Interaktion - normkonformes Ver- 
halten eine notwendige Voraussetzung fur die 
Erlangung von EinfluB und einer bevorzugten 
Statusposition ist, wurde experimented bestatigt 
(z. B. Hollander, 1960). Spater allerdings, 
nachdem bereits ein hoher Status erreicht wurde, 
wird abweichendes Verhalten eher toleriert als 
bei Personen mit niedrigem Status (Alvarez, 
1968). 

Von einem Fiihrer wird erwartet, daB er haufig in 
positiver Weise in das Interaktionsgeschehen der 
Gruppe eingreift. Daher muB der Anted eines 



Fiihrers an der gesamten Kommunikation groB 
sein. Dementsprechend werden solche Personen 
von den Gruppenmitgliedern als Fiihrer bezeich- 
net, die besonders viel sprechen (Bales, 
1953). 

Von diesem Behind ausgehend, gelang Bave- 
las, Hastorf, Gross und Kite (1965) durch 
Anwendung lernpsychologischer Prinzipien die 
gezielte Veranderung von Gruppenstrukturen. 
Die Vpn diskutierten in kleinen Gruppen (4 Vpn 
pro Gruppe) vom VI vorgegebene Probleme. In 
der ersten Phase des Experiments wurden die 
Vpn in keiner Weise beeinfluBt. In diesem Ted 
des Versuchs wurde die Basisrate des Sprechens 
fiir jede Vp ermittelt. 

Im zweiten Ted erhielten die Vpn laufend Infor- 
mationen vom VI, wieweit ihre einzelnen Dis- 
kussionsbeitrage zielfiihrend oder hinderlich fiir 
die Erarbeitung eines adaquaten Losungsvor- 
schlags waren. Zu diesem Zweck stand vor jeder 
Vp ein kleiner Apparat mit einem roten und 
einem griinen Lampchen. Aufleuchten des roten 
Lichts bedeutete, daB die vorangegangene AuBe- 
rung nicht zielfiihrend war. Das griine Licht 
signalisierte, daB der vorangegangene Beitrag 
fiir die Diskussion forderlich war. Mit anderen 
Worten: Das rote Licht war ein Strafreiz und das 
griine ein Verstarker. Jede Vp konnte nur ihre 
eigenen Lampchen sehen, nicht aber die der 
anderen Teilnehmer, d. h. sie wuBte nicht, wann 
die anderen Gruppenmitglieder gelobt oder geta- 
delt wurden, sondern erhielt nur Informationen 
iiber die Qualitat der eigenen Beitrage. 

Da die diskutierten Probleme keine eindeutige 
Optimallosung hatten und die Kriterien des VI 
beziiglich der Qualitat von Beitragen nur vage 
formuliert wurden, konnten Verstarker und 
Strafreize ziemlich willkiirlich vergeben wer- 
den. Dieser Umstand wurde dazu beniitzt, je- 
weils ein Gruppenmitglied mit niedriger verbaler 
Basisrate (mit niedrigem Status in der Kommu- 
nikationsstruktur) als Zielperson des Versuchs 
auszuwahlen und haufig zu verstarken (beson- 
ders fiir MeinungsauBerungen), wahrend die an- 
deren Vpn haufig bestraft und meistens nur dann 
verstarkt wurden, wenn sie der bisher schweig- 
samen Vp zustimmten. 

Das Kommunikationsverhalten der Vpn mit ge- 
ringer Basisrate anderte sich drastisch. Im 
Durchschnitt wurde etwa eine Verdoppelung der 
Sprechzeit erzielt. Im Zusammenhang damit an- 
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derte sich auch, wie erwartet, der soziometrische 
Status. Wahrend die Zielpersonen des Experi- 
ments nach der ersten Diskussion (ohne Verstar- 
ker) den schlechtesten oder zweitschlechtesten 
Wahlstatus aufwiesen, waren sie nach der zwei- 
ten Diskussion (mit Verstarker) auf den ersten 
oder zweiten Rangplatz vorgeruckt. 

Eine abschlieBende dritte Diskussion, bei der, 
wie am Anfang, keinerlei Strafreize und Verstar- 
ker vom VI eingesetzt wurden, brachte ahnliche 
Ergebnisse wie die zweite Sitzung. Offenbar war 
jetzt die Anwendung gruppenexterner Verstar- 
ker nicht mehr notwendig. Nachdem die Zielper- 
sonen einmal eine soziometrische «Spitzenposi- 
tion» erreicht hatten, wurden sie von den ubrigen 
Gruppenmitgliedem oft genug durch Zustim- 
mung u. a. verstarkt, um ihre hohe Sprechfre- 
quenz und damit ihre Position innerhalb der 
Gruppe beizubehalten. 

Neuere Untersuchungen, in denen sowohl die 
Quantitat als auch die Qualitat der Diskussions- 
beitrage einzelner Mitglieder variiert wurden, 
kamen zu dem nachdenklich stimmenden Ergeb- 
nis, daB die Menge der Diskussionsbeitrage 
weitaus wichtiger ist als deren Qualitat (Regula 
und Julian, 1973; Sorrentino und Boutil- 
lier, 1975). Wer viel redet, gilt als kompetent 
und wird fur fahig gehalten, eine Ftihrungsposi- 
tion zu erfiillen - was er redet, ist dabei ziemlich 
gleichgiiltig. 

Intelligente Beitrage zu liefern, kann in Grup- 
pensituationen anscheinend sogar Nachteile 
bringen. Sorrentino und Boutillier stellten 
fest, daB Personen, die zwar wenig sprachen, 
aber meistens zielfiihrende Beitrage leisteten, 
hinsichtlich ihrer Fiihrereignung am schlechte- 
sten beurteilt wurden. Die besten Beurteilungen 
erhielten Personen, bei denen Quantitat und 
Qualitat der Beitrage hoch waren. Allerdings 
wurden Personen mit hoher Quantitat aber gerin- 
ger Qualitat nur unwesentlich schlechter beur- 
teilt. 

Sorrentino und Boutillier schlagen eine at- 
tributionspsychologische Erklarung ihrer Daten 
vor: Aus der Quantitat der verbalen Beitrage 
ziehen die Mitglieder Schliisse auf die Motiva- 
tion des Sprechers. Wer viel redet, bemiiht sich 
und hat starkes Interesse an der Gruppe und ihren 
Zielen. Aus der Qualitat der verbalen Beitrage 
schlieBt man auf die Fahigkeit des Sprechers. 
Fiir die Mitglieder der Gruppe scheint die Moti- 



vation eines (potentiellen) Fiihrers wichtiger zu 
sein als dessen Fahigkeit. Die starkste Ableh- 
nung erfahrt jemand, der zwar fahig, aber an der 
Gruppe nicht interessiert ist (hohe Qualitat bei 
geringer Quantitat). 

Die enorme Bedeutung der Sprechhaufigkeit fiir 
die Erlangung einer Fiihrungsposition wurde 
wiederholt nachgewiesen. In einer Metaanalyse, 
die auf den Daten von 25 Untersuchungen mit 
insgesamt 3611 Vpn in 830 Gruppen basiert, 
stellten Mullen, Salas und Driskell (1989) 
einen starken Zusammenhang zwischen Sprech- 
haufigkeit und Fiihrungsposition fest. Die Er- 
gebnisse konnen im Sinn der oben erwahnten 
Motivationshypothese von Sorrentino und 
Boutillier (1975) interpretiert werden. Nach 
Mullen, Salas und Driskell stimmen die 
Daten noch besser mit der Auffalligkeitshypo- 
these uberein (s. Abschnitt 5.235). Wer viel 
spricht, ist auffallig und zieht die Aufmerksam- 
keit der anderen Gruppenmitglieder auf sich. 
Deshalb wird ihm besonders viel EinfluB auf das 
Gruppengeschehen zugeschrieben. 

6.233 Die Wirksamkeit verschiedener 
Fiihrungsstile 

Es ist iiblich, verschiedene Fiihrungsstile zu 
unterscheiden. Seit Lewin und Lippitt (1938) 
werden drei Arten des Fiihrungsverhaltens unter- 
schieden; autoritare, demokratische und laissez- 
faire-Fiihrung. Ein autoritarer Fiihrer trifft alle 
wichtigen Entscheidungen selbst und allein, er 
bestimmt, wer welche Tatigkeiten durchfiihrt, 
verteilt Lob und Tadel nach eigenem Gutdiinken 
usw. Bei demokratischer Fiihrung werden alle 
wichtigen Fragen in der ganzen Gruppe disku- 
tiert und die Gruppe trifft die Entscheidungen. 
Lob und Tadel werden nach moglichst sachli- 
chen und objektiven Kriterien angewendet. Die 
laissez-faire-Fiihrung kann kaum als Fiihrung 
bezeichnet werden, denn sie besteht im wesentli- 
chen darin, daB der Fiihrer nie eingreift, es sei 
denn, er wird dazu aufgefordert oder um seine 
Meinung gefragt. 

Friihe und umfangreiche Untersuchungen von 
Lewin und seinen Mitarbeitern Lippitt und 
White (z. B. Lippitt, 1940; Lippitt und 
White, 1943) hatten sich zum Ziel gesetzt, die 
Wirkungen verschiedener Fiihrungsstile zu un- 
tersuchen. Diese und spatere Untersuchungen 
erbrachten keine einheitlichen Ergebnisse. Zwar 
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zeigte sich meistens, daB das «Gruppenklima» 
bei demokratischer Fiihrung besser ist als bei 
autoritarer (d. h., die durchschnittliche Zufrie- 
denheit der Mitglieder ist groBer), aber das ist 
keineswegs immer der Fall. Hinsichtlich der 
Gruppenleistung sind die Ergebnisse vollig in- 
konsistent. Viele Untersuchungen zeigten, daB 
demokratisch gefiihrte Gruppen produktiver sind 
(z.B. Bovard, 1952; Maier, 1953; Ryans, 
1961). In zahlreichen anderen Experimenten 
zeigte sich jedoch kein Leistungsunterschied 
oder sogar eine Uberlegenheit der autoritaren 
Fiihrung (z. B. Matf.r und Maier, 1957; Stog- 
DILL, 1965). 

Generelle Aussagen iiber die Qualitat eines Fiih- 
rungsstils sind also nicht moglich. Auch in die- 
sem Zusammenhang ist ein interaktionistischer 
Denkansatz vorzuziehen. Ob ein Fiihrungsstil 
effizient ist, Zufriedenheit oder Unzufriedenheit 
verursacht usw., hangt von zahlreichen situati- 
ven Faktoren wie Gruppenstruktur, Zielsetzung 
und anderen ab. 

Das Kontingenzmodell von Fiedler (1964, 
1965, 1978) ist eine Theorie der Effizienz von 
Fiihrungsstilen, die Situationsvariablen beriick- 
sichtigt. Fiedler unterscheidet zunachst Bedin- 
gungen, die fur den Fiihrer giinstig oder ungiin- 
stig sind. Hier sind vor allem drei Variablen 
maBgebend: Die Sympathiebeziehungen zwi- 
schen Fiihrer und Gruppenmitgliedern (meBbar 
z. B. als soziometrischer Wahlstatus des Fiih- 
rers), das AusmaB der Macht des Fiihrers und der 
Strukturiertheitsgrad der Aufgabe. Dabei be- 
trachtet Fiedler die erste Variable (Beliebtheit 
des Fiihrers) als die bei weitem wichtigste, ge- 
folgt von Strukturiertheit der Aufgabe und 
Macht des Fiihrers. 

Die optimale Situation fiir den Fiihrer liegt dann 



vor, wenn er beliebt und machtig ist, und auBer- 
dem eine klar strukturierte Aufgabe vorliegt. Der 
ungiinstigste Fall besteht darin, daB der Fiihrer 
unbeliebt und schwach ist, und daB die Gruppe ein 
undifferenziertes, unklares Problem bearbeitet. 
Im giinstigen Fall hat der Fiihrer Kontrolle iiber 
die Situation, im ungiinstigen Fall kann er die 
Situation nicht oder kaum kontrollieren. Unter- 
scheidet man an jeder der drei Situationsvariablen 
nur zwei Auspragungen (z. B. beliebt - nicht 
beliebt) und keine feineren Abstufungen, so er- 
halt man durch Kombination 8 mogliche Grup- 
pensituationen. Ihre hypothetische Rangreihe 
hinsichtlich ihrer Vorteilhaftigkeit fiir den Fiihrer 
(nach FIedler) ist in Tabelle 81 dargestellt. 

Die zentrale Hypothese in Fiedlers Modell be- 
sagt, daB unter extrem giinstigen bzw. extrem 
ungiinstigen Bedingungen ein autoritarer Fiih- 
rungsstil effizient ist, wahrend unter mittleren 
Bedingungen ein demokratischer Fiihrungsstil 
eine hohere Gruppenleistung erbringt. Diese Hy- 
pothese wird u. a. folgendermaBen begriindet: 
Unter sehr giinstigen Umstanden sind die Grup- 
penmitglieder noch am ehesten bereit, einen 
autoritaren Fiihrer zu akzeptieren. Unter sehr 
ungiinstigen Umstanden erreicht ein autoritarer 
Fiihrer mehr als ein demokratischer, weil er die 
Gruppe «zusammenhalt». Unter mittelmaBigen 
Bedingungen hat ein demokratischer Fiihrer die 
Moglichkeit, auftretende Spannungen zu redu- 
zieren; ein autoritarer Fiihrer wiirde eher Span- 
nungen, Angste und Unzufriedenheit vermeh- 
ren, was der Gruppenleistung abtraglich ist. An- 
ders formuliert: Unter giinstigen Umstanden darf 
der Fiihrer autoritar sein, unter ungiinstigen Um- 
standen muB er autoritar sein. Bei mittelmaBigen 
Bedingungen wird eher ein demokratischer Fiih- 
rer sein Ziel erreichen. 



Tabelle 81 




giinstig 

I 


II 


III 


IV 


V 


VI 


VII 


ungunstig 

VIII 


Sympathie- 

beziehungen 


beliebt 


beliebt 


beliebt 


beliebt 


nicht 

beliebt 


nicht 

beliebt 


nicht 

beliebt 


nicht 

beliebt 


Strukturiert- 
heitsgrad 
der Aufgabe 


st. 


st. 


nicht 

st. 


nicht 

st. 


st. 


st. 


nicht 

st. 


nicht 

st. 


Macht 
des Fiihrers 


stark 


schwach 


stark 


schwach 


stark 


schwach 


stark 


schwach 
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Fiedler verwendet nicht die Begriffe autoritar 
und demokratisch. Er klassifiziert Fiihrer nach 
deren LPC-Werten. Dieser Kennwert wird ge- 
wonnen, indem der Fiihrer jene Person auf meh- 
reren wertenden Skalen (angenehm - un- 
angenehm, freundlich - unfreundlich usw.) ein- 
stufen muB, mit der die Zusammenarbeit am 
schwierigsten war (least preferred coworker 
= LPC). 

Manche Vpn urteilen sehr negativ iiber den am 
wenigsten geschatzten Mitarbeiter (niedriger 
LPC-Wert). Solche Personen sind (wie sich in 
mehreren Untersuchungen gezeigt hat) aufga- 
ben- und leistungsorientiert. Wer die Vollen- 
dung einer Aufgabe behindert, wird von ihnen 
negativ beurteilt - seine personlichen Qualitaten 
beeinflussen das Urteil nicht. Personen mit nied- 
rigem LPC-Wert neigen zu einem direktiven und 
aufgabenorientierten Fiihrungsverhalten. Fur 
personliche Beziehungen und Probleme zeigen 
sie wenig Interesse. 

Andere Vpn beurteilen auch den am wenigsten 
geschatzten Mitarbeiter relativ positiv (hoher 
LPC-Wert). Diese sind sozial-emotional orien- 
tiert. Personliche Qualitaten und das «Gruppen- 
klima» sind ihnen oft wichtiger als die Leistung: 
Auch wenn jemand kein guter Mitarbeiter ist, 
kann er ein wertvoller Mensch sein. Der LPC- 
Wert ist nach Fiedler in erster Linie Ausdruck 
der Motivations- oder Einstellungshierarchie 
einer Person. Bei hohem LPC ist der Fiihrer 
mehr beziehungs- als aufgabenorientiert, bei 
niedrigem LPC ist es umgekehrt. Der LPC-Wert 
ist Ausdruck der mehr oder weniger aufgaben- 
orientierten Einstellungen des Liihrers, erlaubt 
aber nicht unbedingt Voraussagen des Fiihrungs- 
verhaltens. 

Die zentrale Hypothese, daB unter extrem giin- 
stigen und extrem ungiinstigen Bedingungen ein 
aufgabenorientierter Fiihrer (mit niedrigem 
LPC-Wert) effizient ist, wahrend unter mittleren 
Bedingungen ein beziehungsorientierter Fiihrer 
(mit hohem LPC-Wert) bessere Gruppenleistun- 
gen erzielt, wurde durch die Analyse eines au- 
Berordentlich umfangreichen Datenmaterials 
(von mehr als 800 Gruppen) bestatigt (Fiedler, 
1964). In Situationen vom Typ IV und V er- 
brachten die Gruppen mit demokratischer Fiih- 
rung hohere Leistungen. 

Allerdings konnte die von Fiedler postulierte 
Relation zwischen der Effizienz von Fiihrungs- 



stilen und der Vorteilhaftigkeit der Gruppensi- 
tuation fur den Liihrer nicht immer nachgewie- 
sen werden. So stellten Shaw und Blum (1966) 
nur unter extrem giinstigen, nicht aber unter 
ungiinstigen Gruppenbedingungen eine groBere 
Effizienz des autoritaren Fiihrungsstils fest. Die 
Ergebnisse einer neueren Untersuchung von 
Chemers und Skrzypek (1972) stimmen aller- 
dings vollstandig mit Liedlers Theorie iiber- 
ein. 

Spater hat Fiedler (1986) sein Kontingenzmo- 
dell durch Annahmen iiber die Wirkung von 
Intelligenz und Wissen des Fiihrers erganzt. 
Fiedler nimmt an, daB sich Intelligenz, sowie 
aufgabenrelevante Fahigkeiten und aufgabenre- 
levantes Wissen positiv auf den Erfolg des Fiih- 
rers auswirken konnen. Das ist aber nur dann der 
Fall, wenn (1) sich der Fiihrer direktiv verhalt, 

(2) das Wissen und die Fahigkeiten des Fiihrers 
fur die Aufgabe der Gruppe relevant sind, und 

(3) der Fiihrer von der Gruppe unterstiitzt wird. 
In anderen Fallen (z. B. bei nichtdirektiven Fiih- 
rem) wurde kein Zusammenhang und mitunter 
sogar eine negative Korrelation zwischen Fiih- 
rerintelligenz und Gruppenleistung festgestellt. 
Wie in der alten, personlichkeitszentrierten Fiih- 
rungsforschung wird hier wieder ein Personlich- 
keitsmerkmal mit der Qualitat eines Fiihrers in 
Zusammenhang gebracht. Im Gegensatz zur al- 
teren Fiihrungsforschung behauptet Fiedler 
aber nicht, daB Intelligenz generell mit Fiih- 
rungsqualitaten korreliert, sondem nur, daB In- 
telligenz fur den Fiihrer unter bestimmten Bedin- 
gungen niitzlich ist. Auch andere neuere Unter- 
suchungen zur Gruppenfiihrung machen wieder 
von Personlichkeitsmerkmalen Gebrauch. So 
zeigten Sorrentino und Field (1986), daB Per- 
sonen mit hoher Leistungsmotivation und einem 
hohen Geselligkeitsbediirfnis besonders viel 
sprechen, und bevorzugt Fiihrungspositionen er- 
halten. 

Das Kontingenzmodell von Fiedler ist nach wie 
vor die bekannteste und einfluBreichste Fiih- 
rungstheorie. Viel Beachtung fanden aber auch 
Weg-Ziel-Theorien der Fiihrung (Evans, 1970; 
House, 1971). Diese Modelle gehen davon aus, 
daB der Fiihrer sowohl das (Arbeits)ziel als auch 
das zielfiihrende Verhalten (den Weg zum Ziel) 
der Untergebenen beeinfluBt. Im Gegensatz zum 
Kontingenzmodell von Fiedler steht bei den 
Weg-Ziel-Modellen nicht die Fiihrungseffizienz 
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im Mittelpunkt des Interesses, sondern die Ar- 
beitsmotivation und die Zufriedenheit der Unter- 
gebenen. 

Die Arbeitsmotivation hangt von folgenden Fak- 
toren ab: Vom intrinischen Wert des Weges (des 
zielfiihrenden Verhaltens), vom extrinischen 
Wert des Weges (also von Belohnungen des 
Verhaltens), vom intrinsischen Wert des Ziels, 
und vom extrinsischen Wert des Ziels. Extrinsi- 
scher und intrinsischer Zielwert haben dabei um 
so mehr Gewicht, je groBer die subjektive Wahr- 
scheinlichkeit ist, mit dem gewahlten Weg das 
Ziel zu erreichen. 

Das Weg-Ziel-Modell ist also ein Spezialfall 
kognitiver Lern- und Motivationstheorien (ge- 
nauer: ein Spezialfall der Erwartung-mal-Wert- 
Theorien, vgl. etwa die Theorie von Rotter, 
1954, in Abschnitt 2.42). Der Ftihrer kann prin- 
zipiell jede einzelne der genannten fiinf Kompo- 
nenten positiv oder negativ beeinflussen. Er 
kann z. B. durch bessere Bezahlung den extrinsi- 
schen Wert des Weges erhohen. Durch geeignete 
Arten von Lob (vgl. Abschnitt 5.434) kann er 
auch den intrinsischen Wert des Weges vergro- 
Bem. Durch sachkundige Informationen kann er 
die subjektive Wahrscheinlichkeit der Zielerrei- 
chung erhohen, usw. 

Welcher Fuhrungsstil die starkste Motivation 
und die groBte Zufriedenheit bewirkt, hangt von 
Situationsfaktoren (z. B. Aufgabentyp, Grup- 
penklima) und von Personlichkeitsmerkmalen 
der Untergebenen ab (House und Dessler, 
1974). Es werden direktive, partizipative, unter- 
stiitzende und leistungsorientierte Fiihrungsstile 
unterschieden. Extern kontrollierte Personen be- 
vorzugen einen direktiven, intern kontrollierte 
einen partizipativen Fuhrungsstil. Bei unstruk- 
turierten Aufgaben ist ein direktiver Fuhrungsstil 
giinstiger, bei gut strukturierten Aufgaben ein 
partizipativer. Personen mit (subjektiv) hohen 
aufgabenrelevanten Fahigkeiten schatzen direk- 
tive Fiihrung weniger als Personen mit geringe- 
ren Fahigkeiten. 

Ein verwandtes Modell von Vroom und Yetton 
(1973) beschreibt verschiedene Entscheidungs- 
stile, und die jeweiligen giinstigen bzw. ungiin- 
stigen Bedingungen. Das Modell der vertikalen 
Dyadenbeziehungen (vertical dyad linkage mo- 
del) berticksichtigt, daB sich Fiihrer nicht zu 
alien Gruppenmitgliedern in gleicher Weise ver- 
halten, sondern bei verschiedenen Mitgliedem 



unterschiedliche Fiihrungsstile verwenden 
(Graen und Schiemann, 1978). 



6.3 Gruppenprozesse 

6.31 Konformitdt und soziale 
Vergleichsprozesse 

6.311 Festingers Theorie der soziaien 
Vergleichsprozesse 

In jeder Gruppe besteht ein gewisses AusmaB an 
Konformitat, d. h. die Verhaltens weisen, Ein- 
stellungen und Meinungen der Mitglieder stim- 
men weitgehend oder teilweise iiberein. Ein ge- 
wisses MaB an Konformitat ist fiir das Funktio- 
nieren zielgerichteter Gruppenaktivitaten und 
fiir das Weiterbestehen der Gruppe notwendig. 
Ware keinerlei Konformitat vorhanden - hatten 
beispielsweise alle Mitglieder voneinander ab- 
weichende Einstellungen und Meinungen -, 
dann wiirde diese deutliche Unahnlichkeit der 
Personen keine starken gegenseitigen Sympa- 
thien aufkommen lassen (vgl. Abschnitt 5.312) 
und damit zum Zerfall der Gruppe beitragen. 
Ferner wiirden standige Meinungsverschieden- 
heiten zielgerichtete Interaktionssequenzen stark 
beeintrachtigen. 

Konformitat kann durch verschiedene Ursachen 
entstehen. Wie im Abschnitt 6.1 (besonders in 
Abschnitt 6.12 iiber soziale Tauschprozesse) de- 
tailliert gezeigt wurde, sind insbesondere Pro- 
zesse der wechselseitigen Verstarkung und Be- 
strafung dafiir maggebend, welche Interaktions- 
muster entstehen, ob es iiberhaupt zu stabilen, 
«eingespielten» interpersonellen Verhaltenswei- 
sen kommt usw. Da konformes Verhalten als 
imitatives Verhalten angesehen werden kann, 
sind hier auch alle Faktoren relevant, die in 
Abschnitt 2.4 behandelt wurden (direkte und/ 
oder stellvertretende Verstarkung imitativer 
bzw. konformer Verhaltens weisen, Bestrafung 
oder Extinktion abweichenden Verhaltens, Ei- 
genschaften der Modellperson, insbesondere 
Macht und Beliebtheit, usw.). 

Es gibt jedoch viele Falle, in denen Konformitat 
ohne erkennbare auBere Verstarker oder Straf- 
reize entsteht. Ferner gibt es haufig Situationen, 
Probleme und Fragestellungen, die fiir alle Mit- 
glieder einer Gruppe neuartig und unbekannt 
sind. In solchen Fallen kann Konformitat nicht 
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durch Verstarkung imitativen Verhaltens entste- 
hen, sondern die Gruppe muB erst eine einheitli- 
che Meinung «erarbeiten» bzw. Verhaltensnor- 
men festlegen. Prozesse dieser Art sind Gegen- 
stand von Festingers Theorie der sozialen Ver- 
gleichsprozesse (Festinger, 1950, 1954). Die 
Theorie postuliert ein Bediirfnis des Menschen, 
seine Meinungen zu uberpriifen. Die Annahme 
eines solchen Bediirfnisses kann lernpsycholo- 
gisch begriindet werden. Solange eine Meinung 
nicht (wenigstens subjektiv) bewiesen oder wi- 
derlegt ist, besteht UngewiBheit. Aus dieser 
Meinungsunsicherheit entsteht aber auch 
Verhaltensunsicherheit - man weiB nicht, «wo- 
nach man sich richten soll». Wenn hinsichtlich 
eines Objekts keine klare Meinung vorhanden 
ist, sind diesem Objekt gegeniiber verschiedene 
Verhaltensaltemativen moglich (man weiB ja 
nicht, welches Verhalten optimal oder adaquat 
ware). Damit ist ein aversiver Zustand, namlich 
ein intraindividueller Konflikt, gegeben. Ande- 
rerseits kann aufgrund einer klaren Meinung 
schnell und ohne Unsicherheit gehandelt wer- 
den. 

Alle moglichen Meinungen lassen sich nach Ffe- 
STINGER auf einem hypothetischen Kontinuum 
ordnen. Am einen Ende des Kontinuums stehen 
Meinungen iiber die «physische Realitat». Sol- 
che Meinungen (z. B. daB Zitronen sauer 
schmecken oder daB Blei schwerer als Eisen ist) 
kann man - wenigstens prinzipiell - selbst iiber- 
priifen. Am anderen Ende des Kontinuums ste- 
hen Meinungen aus dem Bereich der «sozialen 
Realitat». Darunter sind solche Meinungen zu 
verstehen, die prinzipiell nicht auf rational-em- 
pirischem Weg verifizierbar oder falsifizierbar 
sind: moralische, religiose, metaphysische Fra- 
gen, groBtenteils auch Meinungen und Einstel- 
lungen hinsichtlich sozialer Normen, sowie Mei- 
nungen iiber die eigenen Fahigkeiten (letztere 
sind zwar empirisch priifbar, aber nur durch 
Vergleich mit anderen Personen). 

Gerade der Bereich der sozialen Realitat ist aber 
von groBer personlicher Bedeutung. Um hier zu 
klaren, «bewiesenen» Ansichten zu gelangen, 
setzen soziale Vergleichsprozesse ein. Man ver- 
gleicht sich hinsichtlich der fraglichen Punkte 
mit anderen Personen. Zu diesen Vergleichen 
werden nicht beliebige Personen herangezogen, 
sondern nur geeignete Bezugspersonen oder Be- 
zugsgruppen. Das sind Personen, die einem 



selbst hinsichtlich wichtiger Merkmale ahnlich 
sind (soziale Herkunft, Einstellungen, Fahigkei- 
ten, evtl. auch Alter). - Allerdings wird durch 
neuere Arbeiten (etwa von Goethals und Nel- 
son, 1973) in Frage gestellt, daB die Vergleichs- 
personen immerdhnliche Personen sein miissen. 
Auf diesen Punkt wird im nachsten Abschnitt 
eingegangen. 

Das Ergebnis eines sozialen Vergleichsprozes- 
ses entspricht einer der drei folgenden Moglich- 
keiten. Erstens: Im giinstigsten Fall besteht Ei- 
nigkeit innerhalb der Bezugsgruppe (bzw. zwi- 
schen den Bezugspersonen) und zwischen der 
Bezugsgruppe und der Person, die sich mit ande- 
ren vergleicht. In diesem Fall wird die fragliche 
Meinung von ihr als gesichert akzeptiert. 
Zweitens: Es herrscht Ubereinstimmung inner- 
halb der Bezugsgruppe, aber Diskrepanz zwi- 
schen dieser und der vergleichenden Person. 
Hier kommt es zu einer Angleichung der eigenen 
Meinung an die der Bezugsgruppe oder wenig- 
stens zu einer teilweisen Anderung der eigenen 
Meinung, so daB sie dem von der Bezugsgruppe 
vertretenen Standpunkt naher kommt. Diese Hy- 
pothese laBt sich u. a. konsistenztheoretisch be- 
griinden. Eine Meinungsdivergenz zwischen 
ahnlichen und/oder wechselseitig positiv bewer- 
teten Personen bedeutet einen unbalancierten 
Zustand. Balance kann durch Meinungsanglei- 
chung hergestellt werden. 

Drittens: Es besteht Uneinigkeit innerhalb der 
Bezugsgruppe. Betrifft die Meinungsdivergenz 
ein fur die Gruppe wichtiges Problem, so werden 
Prozesse einsetzen, die zur Bildung einer ein- 
heitlichen, von der ganzen Gruppe akzeptierten 
Meinung fiihren sollen. In vielen Fallen wird die 
Kommunikationshaufigkeit ansteigen - es wird 
diskutiert. Die Implikationen von Festingers 
Theorie fur das Kommunikationsverhalten in 
Gruppen werden spater referiert (Abschnitt 
6.316). 

Ein besonders klares und eindrucksvolles Bei- 
spiel fur das Zustandekommen von Konformitat 
durch soziale Vergleichsprozesse ist das Experi- 
ment von Sherif (1935). Das von Sherif in 
seinem Experiment verwendete autokinetische 
Phanomen besteht darin, daB ein in einem vollig 
dunklen Raum kurzzeitig dargebotener Licht- 
punkt sich zu bewegen scheint, obwohl er sich in 
Wahrheit nicht bewegt. Diese Tauschung 
kommt dadurch zustande, daB die Augen standig 
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schnell aufeinanderfolgende, ruckartige Bewe- 
gungen vollziehen, wodurch der Lichtpunkt 
wechselnde Netzhautstellen reizt. 

Die Vpn sollten schatzen, wie weit sich der 
Punkt bewegt. Fur die Vpn handelte es sich dabei 
um Meinungen, die in den Bereich der soge- 
nannten sozialen Realitat fallen. Da die Vpn im 
vollig abgedunkelten Versuchsraum keinerlei 
Bezugspunkte hatten, war es unmoglich, die 
Richtigkeit der eigenen Schatzung zu iiberprii- 
fen. 

Im Einzelversuch gaben die Vpn sehr divergente 
Urteile liber das BewegungsausmaB beim auto- 
kinetischen Phanomen ab. Die Schatzungen 
reichten von wenigen Zentimetem bis zu einem 
Viertelmeter. AnschlieBend muBten die Vpn in 
Gruppen zu zwei oder drei Personen ihre Urteile 
laut abgeben, so daB jede Vp iiber die Schatzun- 
gen der anderen Gruppenmitglieder Bescheid 
wuBte. Die Gruppensitzungen wurden mehrmals 
wiederholt und dabei zeigte sich eine deutliche 
Konvergenz der Urteile. Die Vpn jeder Gruppe 
«einigten sich» auf eine von alien Mitgliedern 
akzeptierte Schatzung der Bewegung. Eine kon- 
forme Meinung hatte sich gebildet. Wurden die 
Vpn nachher wieder im Einzelversuch iiber das 
vermeintliche BewegungsausmaB gefragt, so be- 
hielten sie das in der Gruppe gebildete Urteil bei. 
Abbildung 170 zeigt einen typischen Reaktions- 
verlauf fur eine Dreipersonengruppe. Spatere 
Untersuchungen zeigten, daB die in der Gruppe 
gebildete Meinung vom Einzelnen lange Zeit 
beibehalten wird (bei Bovard [1948] minde- 
stens 28 Tage; bei Rohrer, Baron, Hoffman 
und Swander [1954] ein Jahr). 

Das Verhalten der Vpn im SHERIF-Experiment 
entspricht genau der Theorie von Festinger. 
Zunachst sind die Vpn mit einer Situation kon- 
frontiert, in der zwar eine Meinungsbildung not- 
wendig ist, die es aber nicht erlaubt, die eigene 
Meinung zu uberpriifen. Dann setzen soziale 
Vergleichsprozesse ein, die (in den meisten 
Gruppen) ergeben, daB weitgehend divergie- 
rende Meinungen bestehen. Das wird offensicht- 
lich als aversiv erlebt und die Meinungen der 
Vpn beginnen zu konvergieren, bis schlieBlich 
Konformitat erreicht ist. Die solchermaBen ge- 
bildete Meinung wird als «richtig» angesehen 
und - auch auBerhalb der Gruppensituation - 
beibehalten. Zeigen die sozialen Vergleichspro- 
zesse (wie in manchen Gruppen des Sherif- 
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Abbildung 170 

Experiments), daB die Schatzungen der Vpn 
ubereinstimmen, dann betrachtet jede Vp ihre 
Meinung als «validiert» und andert sie im Lauf 
des Experiments nicht. 

Festinger beschrankte den Geltungsbereich 
seiner Theorie auf Meinungen und Fahigkeiten 
(spater wurde er durch Schachter, 1959, auch 
auf Gefiihle ausgedehnt, s. Abschnitt 6.315). 
Man iiberpruft die Gultigkeit seiner Meinungen 
und das AusmaB seiner Fahigkeiten durch so- 
ziale Vergleiche. Zwischen Meinungs- und Fa- 
higkeitsvergleichen bestehen sowohl Parallelen 
als auch Unterschiede. Die Vergleichsprozesse 
sind in beiden Fallen ahnlich, aber ihre Folgen 
sind unterschiedlich. Bei Meinungen konnen 
Vergleichsprozesse eine stabile Gruppennorm 
bewirken (wie etwa im SHERIF-Experiment). 
Bei Fahigkeiten ist das nicht unbedingt der Fall, 
denn es gibt zwar keine besseren oder schlechte- 
ren Meinungen, aber es gibt groBere und ge- 
ringere Fahigkeiten. Da die meisten Personen 
(zumindest ein wenig) besser als der Durch- 
schnitt sein wollen, wurden die sozialen Verglei- 
che der Fahigkeiten einen standigen Wettbewerb 
bewirken, wenn das nicht durch andere Faktoren 
verhindert oder eingeschrankt wird. 

Der entscheidende Faktor ist hier das Motiv nach 
Selbstwerterhaltung. Vergleiche mit Personen, 
die iiber hohere Fahigkeiten verfiigen, bedrohen 
den Selbstwert, und werden daher hauftg ver- 
mieden. Bei Fahigkeiten gibt es eine gewisse 
Vorliebe fur Vergleiche «nach unten» (down- 
ward comparison, s. Hakmiller, 1966; Wills, 
1981). Diese Tendenz zum Vergleich nach unten 
gibt es aber nicht nur bei Fahigkeiten, sondem 
bei alien Selbstaspekten, die den Selbstwert und 
das Wohlbefinden beeinflussen konnen (z. B. 
Geld, Gesundheit). Man kann passive und aktive 
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Vergleiche nach unten unterscheiden. Ein passi- 
ver Vergleich nach unten liegt vor, wenn man 
sich mit Personen vergleicht bzw. an Personen 
erinnert, die eine schlechtere Position haben als 
man selbst. Bei aktiven Vergleichen nach unten 
werden andere Personen abgewertet oder sogar 
behindert, so daB bei ihnen eine objektive Ver- 
schlechterung eintritt. 

Ahnliche, aber differenziertere Aussagen macht 
die Selbstwerterhaltungstheorie (SEM-Theorie) 
von Tesser (1986, 1988, s. Abschnitte 5.464 
und 6.135). Nach Tesser ist der Vergleich mit 
einer iiberlegenen Person nur dann selbstwertbe- 
drohend, wenn die andere Person auf einer zen- 
tralen Selbstdimension uberlegen ist, und wenn 
gleichzeitig groBe psychologische Nahe zur Ver- 
gleichsperson vorhanden ist. In solchen Fallen 
kann der soziale VergleichsprozeB verschiedene 
Wirkungen haben: Man kann die eigene Position 
objektiv verbessern (Wettbewerb), man kann die 
Vergleichsperson behindern, man kann die psy- 
chologische Distanz zu ihr vergroBern (und da- 
mit Vergleichsprozesse vermeiden), man kann 
das Selbstbild neu definieren (und der bisher 
zentralen Vergleichsdimension eine periphere 
Stelle zuweisen), usw. 

6.312 Weitere Erklarungsprinzipien 
Aus lerntheoretischer Sicht ist zu erwarten, daB 
jemand um so eher eine Meinung andern wird 
(um so eher zu Konformitat bereit ist), je seltener 
er fur die AuBerung dieser Meinung verstarkt 
undoder je ofter er dafiir bestraft wurde. Ande- 
rerseits kann man annehmen, daB jemand, der 
haufig fur die Kundgabe seiner Meinung ver- 
starkt wurde, diese kaum andern wird. 
Mausner (1954) zeigte experimented die Rich- 
tigkeit dieser Hypothesen. In einer modifizierten 
Form des SHERIF-Experiments muBten die Vpn 
zunachst im Einzelversuch das vermeintliche 
BewegungsausmaB des Lichtpunktes schatzen 
(und zwar 200mal). Eine Halfte der Vpn wurde 
in 82 Prozent der Durchgange verstarkt (indem 
der VI «richtig» sagte), die anderen Vpn wurden 
in 82 Prozent der Durchgange bestraft (indem 
der VI «falsch» sagte). 

AnschlieBend folgten 200 weitere Durchgange 
in Zweiergruppen ohne Verstarkung bzw. Be- 
strafung durch den VI. Es wurden immer solche 
Vpn zu einer Dyade zusammengefaBt, deren 
durchschnittliche Urteile im Einzelversuch sehr 



unterschiedlich waren. Drei Arten von Dyaden 
wurden gebildet: Beide Vpn waren im Einzelver- 
such verstarkt worden; eine Vp war verstarkt und 
die andere bestraft worden; beide waren bestraft 
worden, 

Typische Ergebnisse zeigt Abbildung 171. Kon- 
formitat wurde nur dann erzielt, wenn wenig- 
stens eine Vp der Dyade nicht verstarkt worden 
war. Waren beide Vpn nicht verstarkt worden, 
dann einigten sie sich auf eine Meinung, die in 
der Mitte zwischen ihren urspriinglichen Mei- 
nungen lag. Nur in diesem Fall entsprachen die 
Ergebnisse denen von Sherif. War nur eine Vp 
verstarkt worden und die andere nicht, kam es 
zwar ebenfalls zu Konformitat, aber auf andere 
Weise. Die verstarkte Vp beharrte auf ihrem 
Urteil und die nicht verstarkte Vp «gab nach» 
und paBte ihr Urteil vollstandig oder weitgehend 
dem der zweiten Vp an. Dyaden, deren Mitglie- 
der beide im Einzelversuch verstarkt wurden, 
erreichten keine konforme Meinung. 

Die Wirksamkeit des Balanceprinzips in Konfor- 
mitatssituationen wurde von Sampson und 
Insko (1964) nachgewiesen. Nach konsistenz- 
theoretischer Ansicht ist Meinungsdivergenz 
bzw. Einstellungsdivergenz zwischen zwei Per- 
sonen A und B nur dann unangenehm (unbalan- 
ciert), wenn Sympathie zwischen A und B be- 
steht (vgl. Abschnitt 5.312). Bei Abneigung 
zwischen A und B wird eine Urteilsdifferenz 
keineswegs als inkonsistent und unangenehm 
erlebt. In diesem Fall wurde Ubereinstimmung 
zwischen A und B eine inkonsistente Situation 
darstellen und konnte - um die Balance wieder- 
herzustellen - zur Herstellung einer Urteilsdiffe- 
renz fiihren. 

Sampson und Insko verwendeten ebenfalls das 
autokinetische Phanomen. Die Vpn muBten in 
Dyaden die Bewegungsweite beurteilen. Jede 
Dyade bestand aber nur aus einer «echten» Vp. 
Die andere «Vp» war ein Mitarbeiter des VI. Bei 
einer Halfte der Vpn benahm sich der Mitarbeiter 
(vor dem Hauptteil des Versuchs) auBerordent- 
lich freundlich und zustimmend, bei den anderen 
Vpn verhielt er sich abweisend und beleidigend. 
Eine Einstellungsmessung zeigte, daB diese Vor- 
gangsweise wirksam war, so daB der Mitarbeiter 
im ersten Fall von den Vpn positiv bewertet 
wurde und den anderen Vpn unsympathisch war. 
Jede dieser Versuchsbedingungen (sympathi- 
scher bzw. unsympathischer Mitarbeiter) wurde 
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weiterhin unterteilt: Der Mitarbeiter urteilte ent- 
weder sehr ahnlich wie die echte Vp oder sehr 
verschiedenartig. Insgesamt wurden also vier 
Versuchsbedingungen verwendet: 

(1) sympathischer Mitarbeiter, ahnliche Urteile 
(balanciert), 

(2) sympathischer Mitarbeiter, abweichende Ur- 
teile (unbalanciert), 

(3) unsympathischer Mitarbeiter, ahnliche Ur- 
teile (unbalanciert), 

(4) unsympathischer Mitarbeiter, abweichende 
Urteile (balanciert). 

Der Mitarbeiter beharrte immer auf seinen Urtei- 
len, so daB eventuelle Meinungsanderungen nur 
seitens der echten Vp moglich waren. Die Vor- 
aussage der HEiDERschen Theorie lautet, daB 
balancierte Situationen stabil und unbalancierte 
instabil sind. Auf das Experiment von Sampson 
und Insko bezogen lautet die Voraussage: In den 
Versuchsbedingungen (1) und (4) sind keine 
Urteilsanderungen zu erwarten. In den unbalan- 
cierten Bedingungen (2) und (3) dagegen ist mit 
Urteilsanderungen zu rechnen, und zwar in Be- 
dingung (2) - sympathischer Mitarbeiter - mit 
einer Angleichung der zunachst divergierenden 
Urteile und in Bedingung (3) - unsympathischer 
Mitarbeiter - mit einer VergroBerung der Ur- 
teilsdifferenzen. Anders formuliert behauptet 



die Balancetheorie, daB nur solche Personen, die 
einander positiv bewerten, Konformitat errei- 
chen bzw. bereits vorhandene Konformitat bei- 
behalten; Personen, die einander negativ bewer- 
ten, erzielen keine Konformitat bzw. tendieren 
dazu, bereits vorhandene Konformitat zu verrin- 
gem. Die Ergebnisse von Sampson und Insko 
bestatigen diese Hypothesen’. 

AbschlieBend sei noch auf die Untersuchung von 
Goethals und Nelson (1973) verwiesen, die 
Zweifel an dem Postulat Festingers aufkom- 
men laBt, daB ausschliefilich ahnliche Personen 
fur soziale Vergleichsprozesse in Frage kommen 
und daB die GewiBheit hinsichtlich der eigenen 
Meinung nur durch Ubereinstimmung mit ahnli- 
chen Personen bestarkt wird. Die Ergebnisse von 
Goethals und Nelson zeigten folgendes: Bei 
Einstellungen (Bewertungen) vergroBert Uber- 
einstimmung mit ahnlichen Personen eher das 
Vertrauen in die «Richtigkeit» der Einstellung 



5 Die genannten Hypothesen sind aus Heiders Balancetheo- 
rie abgeleitet. Newcombs modifizierte Version der Balan- 
cetheorie (siehe Abschnitt 5.312) gestattet nicht die Ablei- 
tung der Hypothesen iiber einander unsympathische Perso- 
nen. Nach Newcomb ist es vollig belanglos, ob zwischen 
solchen Ubereinstimmung besteht oder nicht. Die Daten 
des Sampson und INSKO-Experiments sprechen fur Hei- 
ders und gegen Newcombs Version der Balancetheorie. 
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als Ubereinstimmung mit unahnlichen Personen. 
Bei nicht wertbezogenen Meinungen dagegen ist 
es umgekehrt. Eine Erklarung dieses Ergebnis- 
ses konnte darin gesehen werden, daB die Mei- 
nungen unahnlicher Personen als objektiver an- 
gesehen werden als diejenigen ahnlicher Men- 
schen. Daher sind sie glaubwiirdiger und (sub- 
jektiv) beweiskraftiger. 

Die Hypothesen von Goethals und Nelson 
beruhen auf attributionstheoretischen Uberle- 
gungen. Eine Person, die soziale Vergleichspro- 
zesse anstrebt, will wissen, ob ihr Urteil richtig 
ist oder nicht. Hier spielen zwei Variablen eine 
wesentliche Rolle: der Grad der Ubereinstim- 
mung mit den Vergleichspersonen, und in wel- 
chem AusmaB die vergleichende Person (in 
wichtigen Merkmalen) den Vergleichspersonen 
ahnlich ist. Wenn man mit ahnlichen Personen 
ubereinstimmt, muB das keine Bestatigung fur 
die Richtigkeit des eigenen Urteils sein. Ahnli- 
che Personen konnen die gleichen urteilsverzer- 
renden Tendenzen haben wie man selbst. Es ist 
also trotz Ubereinstimmung eine Personenattri- 
bution des Urteils moglich. Ferner ist Meinungs- 
verschiedenheit mit unahnlichen Personen keine 
eindeutige Widerlegung des eigenen Urteils. 
Unterschiedliche urteilsverzerrende Tendenzen 
konnen die Ursache der Meinungsdivergenz 
sein. 

Informativer ist Meinungsverschiedenheit mit 
ahnlichen Personen bzw. Ubereinstimmung mit 
unahnlichen Vergleichspersonen (vgl. Goet- 
hals und Darley, 1977). Nichtiibereinstim- 
mung mit ahnlichen Personen kann man kaum 
auf gemeinsame Fehlertendenzen zuruckfiihren. 
Daher miiBten in diesem Fall Zweifel an der 
Richtigkeit des eigenen Urteils entstehen. Wenn 
man dagegen mit unahnlichen Personen uberein- 
stimmt, ist die Ubereinstimmung wahrscheinlich 
nicht durch gemeinsame Fehlertendenzen ent- 
standen. In diesem Fall ist eine Stimulusattribu- 
tion des Urteils gerechtfertigt: Das iibereinstim- 
mende Urteil unahnlicher Personen wurde durch 
Eigenschaften des beurteilten Objekts verur- 
sacht. Daher sollte Ubereinstimmung mit unahn- 
lichen Vergleichspersonen eine besonders iiber- 
zeugende Bestatigung der eigenen Meinung 
sein. Diese attributionstheoretischen Uberlegun- 
gen stimmen mit Ergebnissen von Fazio (1979) 
uberein. 



6.313 Konflikt zwischen physischer und 
sozialer Realitat 

Die in den letzten Abschnitten referierten Expe- 
rimente bezogen sich auf das Entstehen von 
Konformitat in auBerst unklaren Situationen 
bzw. hinsichtlich objektiv nicht priifbarer Fra- 
gen. In solchen Fallen ist Ubereinstimmung mit 
ahnlichen und positiv bewerteten Personen ange- 
nehm. Der einhelligen Meinung einer positiv 
eingeschatzten Gruppe paBt man sich dann gerne 
an. 

Sehr unangenehm ist es jedoch, wenn die eigene 
Meinung iiber einen priifbaren Sachverhalt nicht 
mit dem Standpunkt anderer Personen uberein- 
stimmt. Das ist besonders dann der Fall, wenn 
mehrere positiv bewertete Personen iiberein- 
stimmend eine Meinung vertreten, die von der 
eigenen verschieden ist. Solche Situationen kann 
man als einen Konflikt zwischen physischer und 
sozialer Realitat bezeichnen. Auf der einen Seite 
steht die eigene, mehr oder weniger wohlbegriin- 
dete Meinung iiber ein objektiv entscheidbares 
Problem (physische Realitat); dem steht auf der 
anderen Seite die abweichende, aber einhellige 
Meinung einer Gruppe gegeniiber (soziale Reali- 
tat). 

Hier liegt ein auBerst unangenehmer Konflikt 
vor. Soli man seinen Sinnen und seiner Vernunft 
trauen und auf der eigenen Meinung beharren 
oder soli man nachgeben und sich der Majoritat 
anschlieBen (da es doch unwahrscheinlich er- 
scheinen mag, daB sich zahlreiche Personen in 
gleicher Weise irren)? 

Den eben skizzierten Problemkreis hat erstmals 
Asch (1951, 1956) experimentell untersucht. 
Die Vpn nahmen scheinbar an einem Wahrneh- 
mungsexperiment teil. In 18 Versuchsdurchgan- 
gen muBte die Vp jeweils eine Linie («Standard- 
reiz») mit drei anderen Linien («Vergleichs- 
reize») vergleichen und feststellen, welche der 
drei Vergleichslinien dieselbe Lange hat wie die 
einzelne Linie (siehe Abbildung 172). Die Lan- 
gen der Vergleichslinien waren so ausgewahlt 
worden, daB jede normalsichtige Vp praktisch 
immer richtig urteilen konnte. 

Die Vpn nahmen in Gruppen von acht Personen 
an den Versuchen teil. Eine Vp nach der anderen 
gab ihr Urteil laut ab. Unter den anwesenden 
Personen war jedoch nur eine «echte» Vp; die 
anderen waren Mitarbeiter des VI. Aufgrund der 
Sitzanordnung urteilte die echte Vp immer als 
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Standardreiz Vergleichsreize 

Abbildung 172 

letzte. Die Mitarbeiter des VI auBerten in 12 der 
18 Durchgange falsche Urteile, aber immer in 
volliger Ubereinstimmung miteinander. 

Fur den GroBteil der Vpn war dieses Experiment 
auBerordentlich unangenehm. Nicht selten kam 
es zu heftigen Reaktionen der Vpn, und viele 
waren sehr erleichtert, nachdem sie am Ende des 
Experiments iiber dessen tatsachlichen Zweck 
aufgeklart worden waren. Daraus geht hervor, 
daB selbst in einer so trivialen und personlich 
bedeutungslosen Situation wie hier beim Ver- 
gleich von Linien die Konfrontation mit einer 
einhellig, aber abweichend urteilenden Gruppe 
auBerst unangenehm ist. 

Das Hauptergebnis dieses Experiments war, daB 
in den kritischen Durchgangen (d. h. in den 12 
Versuchsdurchgangen mit falschen Urteilen der 
Majoritat) etwa ein Drittel aller Urteile der nai- 
ven Vpn falsch waren, und zwar entweder mit 
den Urteilen der Mitarbeiter des VI iiberein- 
stimmten oder zumindest in der gleichen Rich- 
tung lagen. Wie Tabelle 82 zeigt, gab es bei 
diesem Experiment groBe interindividuelle Un- 
terschiede. Wahrend mane he Vpn fast immer 
dem Majoritatsdruck nachgaben, taten dies im- 
merhin 13 der insgesamt 50 Vpn nie. Bei den 
Vpn einer Kontrollbedingung, die die gleichen 
Aufgaben ohne soziale Beeinflussung ausfuhr- 
ten, kam es insgesamt nur zu drei Fehlurteilen. 
Die unterschiedlichen Reaktionstendenzen ver- 
schiedener Vpn im ASCH-Experiment sind wohl 
groBtenteils auf unterschiedliche Lernerfahrun- 
gen zuriickzufuhren. Jeder Mensch wird sowohl 
fur richtiges Urteilen verstarkt (weil richtige 
Urteile erfolgreiches Handeln ermoglichen und 
" z. B. in der Schule - soziale Verstarker wie 
Zustimmung und Anerkennung bringen) als 
auch fiir das Akzeptieren der Meinungen anderer 
Personen (weil die Urteile anderer Menschen 
manchmal richtig sind und weil abweichende 
Standpunkte oft zu einer Bestrafung fiihren). In 
Abhangigkeit davon, ob in der Vergangenheit 
die korrekten eigenen Meinungen oder das Ak- 
zeptieren fremder (richtiger oder falscher) Mei- 



Tabelle 82 



Anzahl der Vpn, die die nebenstehende Zahl von 
Fehlurteilen abgaben 


Zahl der Versuchs- 


Kontroll- 


Fehler 


gruppe 


gruppe 


pro Vp 


(N = 50) 


(N = 37) 


0 


13 


35 


1 


4 


1 


2 


5 


1 


3 


6 


0 


4 


3 


0 


5 


4 


0 


6 


1 


0 


7 


2 


0 


8 


5 


0 


9 


3 


0 


10 


3 


0 


11 


1 


0 


12 


0 


0 




Mittelwert: 


Mittelwert: 




3,84 Fehlurteile 


0,08 Fehlurteile 




pro Vp 


pro Vp 



nungen haufiger und massiver verstarkt wurde, 
wird man sich im ASCH-Experiment (und in 
ahnlichen Situationen) eher unbeeinfluBbar oder 
nachgiebig verhalten. Ferner spielen Selbstbe- 
strafung und Selbstverstarkung in diesem Zu- 
sammenhang eine Rolle. Wenn jemand eine po- 
sitive Einstellung dazu hat, moglichst aufrichtig 
zu sein und die eigene Uberzeugung unter alien 
Umstanden zu vertreten, dann wurde er wahr- 
scheinlich mit Selbstbestrafung («Gewissensbis- 
sen») reagieren, wenn er einer Mehrheitsmei- 
nung nachgibt. 

Das AusmaB des Nachgebens (d.h. wie viele 
Vpn sich der Mehrheit anschlieBen und wie oft 
sie das tun) hangt aber nicht nur von der Lernge- 
schichte der Vpn, sondern auch von Situations- 
variablen ab. Es scheint plausibel, daB eine die- 
ser Variablen die GruppengroBe ist. Bereits 
Asch variierte in einer Modifikation seines ur- 
sprilnglichen Versuchs die GruppengroBe. Wie 
die Ergebnisse zeigen, spielte die GruppengroBe 
wider Erwarten nur bis zu einem bestimmten 
AusmaB eine Rolle (siehe Tabelle 83). 

Wichtig ist vor allem, daB eine einige Majoritat 
der naiven Vp gegenubersteht. Ist nur ein Mitar- 
beiter des VI vorhanden, der anders als die echte 
Vp urteilt, so werden dadurch die Meinungen der 
Vp kaum beeinfluBt. Sie urteilt in diesem Fall 
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Tabelle 83 


Anzahl der 
falsch urteilenden 
Mitarbeiter des VI 


Kontroll- 

bedingung 


1 


2 


3 


4 


8 


10-15 


durchschnittliche 
Fehlerzahl pro Vp 
(max. 12 Fehler moglich) 


0,08 


0,33 


1,53 


4,00 


4,20 


3,84 


3,75 



nicht viel anders als die Vpn der Kontrollgruppe 
(die ihre Urteile schriftlich und ohne Keiintnis 
der Urteile anderer Personen abgaben). 1st die 
Vp aber mit zwei von ihr selbst abweichend, aber 
einstimmig urteilenden Personen konfrontiert, 
wird der EinfluB des sozialen Drucks bereits sehr 
deutlich. Bei einer Majoritat von drei Personen 
ist der Effekt noch starker, nimmt aber mit weiter 
steigender GruppengroBe nicht mehr zu. 

Der soziale EinfluB in solchen und ahnlichen 
Situationen ist offenbar vor allem darauf zuriick- 
zufiihren, daB mehrere Personen vollig iiberein- 
stimmende Meinungen auBern. Aus der Uberein- 
stimmung der Meinungen mehrerer Personen 
ziehen viele Vpn den SchluB, daB die Urteile der 
anderen doch nicht ganz falsch sein konnen (es 
ware, wie gesagt, unwahrscheinlich, daB sich 
einige Personen in vollig gleicher Weise irren). 
Diese Hypothese wurde von Asch (1951) indi- 
rekt bestatigt. In einer weiteren Abwandlung des 
urspriinglichen Versuchsplans befand sich in je- 
der Gruppe ein Mitarbeiter des VI, der immer 
richtig urteilte. In diesem Fall kam es nur mehr 
zu 5,5 Prozent Fehlurteilen der naiven Vpn (ge- 
geniiber 32 Prozent bei einer vollig konsistent 
urteilenden Majoritat). Auch neuere Ergebnisse 
(Moscovici und Faucheux, 1972) unterstiitzen 
die Annahme, daB Konsistenz der Meinungen 
ein bedeutender EinfluBfaktor ist. Allen (1975) 
referiert eine Reihe von Untersuchungen, die 
zeigten, daB der Konformitatsdruck der Majori- 
tat an Wirksamkeit verlor, wenn die naive (rich- 
tig urteilende) Vp wenigstens von einer Person in 
der Gruppe in ihren Urteilen untersttitzt wurde. 
Dem Druck der Mehrheitsmeinung wird aber 
nicht nur aus Unsicherheit nachgegeben (weil 
eine ubereinstimmend geauBerte Meinung viel- 
leicht doch richtig ist), sondem auch, um antizi- 
pierte Strafreize wie Gelachter und Kopfschiit- 
teln zu vermeiden. In einigen Experimenten 
(z. B. Deutsch und Gerard, 1955) stellte sich 
heraus, daB Vpn, die zwar iiber die Urteile 



anderer Personen informiert wurden, aber an- 
onym urteilen konnten, dem Majoritatsdruck 
weniger nachgaben als unter «offentlichen» Ver- 
suchsbedingungen . 

Ein wichtiger Faktor ist ferner die Klarheit bzw. 
Eindeutigkeit der Urteilssituation. Die Linien im 
ASCH-Experiment waren so beschaffen, daB eine 
eindeutige und korrekte Urteilsbildung moglich 
war. Es handelte sich um ein Problem aus dem 
Bereich der physischen Realitat. Wenn es sich 
um eine Aufgabe handelt, die wegen ihrer Un- 
klarheit eher dem Bereich der sozialen Realitat 
angehort, dann wird der EinfluB anderer Perso- 
nen auf die Urteilsbildung noch starker sein. 
Eine solche Verschiebung der Situation in Rich- 
tung der sozialen Realitat ware beispielsweise 
dann gegeben, wenn die Langenunterschiede der 
Linien im ASCH-Experiment so gering sind, daB 
die Unterschiede fur das menschliche Auge 
kaum noch wahrnehmbar sind. 

In Ubereinstimmung mit diesen Uberlegungen 
konnte experimentell nachgewiesen werden 
(Blake, Helson und Mouton, 1957; Crutch- 
field, 1955; Lonwn und Lim, 1964), daB die 
BeeinfluBbarkeit bei schwierigen und/oder un- 
klaren Aufgaben groBer ist als bei leichten. Als 
Beispiel sei erwahnt, daB im Versuch von 
Crutchfield der soziale EinfluB bei der Beur- 
teilung des Flacheninhalts geometrischer Figu- 
ren groBer war als beim Linienvergleich. Ebenso 
unterliegen Urteile nach Entfernung des Reizma- 
terials («aus dem Gedachtnis») mehr dem Druck 
fremder Meinungen als Urteile, die wahrend der 
Wahrnehmung des Reizmaterials abgegeben 
werden (Deutsch und Gerard, 1955). 

Es wurde oft die Frage aufgeworfen, wieweit die 
in diesem Abschnitt dargestellten Phanomene 
eine echte Meinungs- bzw. Einstellungsande- 
mng widerspiegeln oder ob es sich dabei bloB um 
ein auBeres, verbales Nachgeben handelt, um 
eine Scheinanpassung nach auBen unter Beibe- 
haltung der urspriinglichen eigenen Meinung. 
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Die Beantwortung dieser Frage stoBt zunachst 
auf methodische Schwierigkeiten. Es ist nicht 
gut moglich, eine Vp, die gerade einem Grup- 
penurteil zugestimmt hat, in Anwesenheit der 
ganzen Gruppe zu fragen, ob sie jetzt ehrlich und 
ihrer echten Uberzeugung gemaB geantwortet 
habe. Unter solchen Umstanden konnte kaum 
mit einer aufrichtigen Antwort gerechnet wer- 
den. 

Eine bessere Moglichkeit, die mehrfach ange- 
wendet wurde, besteht darin, die Vp allein nach 
der Gruppensitzung nochmals aufzufordem, ihre 
Meinung zu auBern (z. B. Luchins und Lu- 
chins, 1955; vgl. auch das im Abschnitt 6.311 
beschriebene Experiment von Sherif, 1935). 
Eine andere Methode sieht vor, nach der Grup- 
pensitzung die Majoritatsmeinung anzugreifen 
und danach die Meinungen der Vpn zu ermitteln 
(Gerard, 1954). Bleibt diese «Gegenpropa- 
ganda» wirkungslos, dann muB die Vp vom 
Gruppenurteil sehr iiberzeugt gewesen sein. Al- 
lerdings sind auch diese Methoden nicht vollig 
einwandfrei. Es ist unter gewissen Bedingungen 
moglich, daB die Vp zwar in der Gruppensitua- 
tion «liigt», also sich gegen ihre Uberzeugung 
dem Gruppenurteil anschlieBt, aber nach diesem 
einstellungsdiskrepanten Verhalten ihre Mei- 
nung andert (die genauen Bedingungen fur einen 
ProzeB dieser Art wurden im Abschnitt 4.46 
dargestellt). 

Experimente dieser Art zeigten, daB es bei sehr 
klaren Aufgaben (wie beim Linienvergleich) nur 
ganz selten zu einer echten Meinungsanderung 
kommt (Luchins und Luchins, 1955). In un- 
klaren Situationen dagegen (etwa beim autokine- 
tischen Phanomen) wird das in der Gruppe gebil- 
dete Urteil meistens akzeptiert (Sherif, 1935; 
siehe Abschnitt 6.311). 

Mit Hilfe der Signalentdeckungstheorie und ent- 
sprechenden Methoden (vgl. Abschnitt 4.21) 
konnte Upmeyer (1971) bei Helligkeitsurteilen 
nachweisen, daB die meisten Vpn unter dem 
Druck einer anders urteilenden Majoritat nicht 
nur ihre offentlichen Urteile der Mehrheit anna- 
herten, sondern gleichzeitig ihre Wahrneh- 
mungsleistung verbesserten. Dieses wichtige Er- 
gebnis laBt den SchluB zu, daB der Majoritats- 
druck zwar die Antworttendenzen der Vpn be- 
einfluBt, aber wohl kaum deren Wahmehmun- 
gen und Meinungen. 

Die eben genannten Beispiele stellen Extrem- 



falle dar. Der Linienvergleich gehort eindeutig 
dem Bereich der physischen Realitat an, wah- 
rend eine Beurteilung des autokinetischen Pha- 
nomens dem Bereich der sozialen Realitat zuzu- 
ordnen ist. Die meisten realen Meinungsobjekte 
(z. B. soziale Probleme) liegen zwischen den 
Extremen; d. h. es gibt wenigstens teilweise ob- 
jektive Kriterien (bzw. man glaubt, objektive 
Kriterien zu kennen), mit deren Hilfe man beur- 
teilt, ob eine Meinung «richtig» ist oder nicht. In 
diesen Fallen, die fur den Einzelnen nicht vollig 
eindeutig und rational entscheidbar sind, werden 
Gruppenmeinungen in einem gewissen AusmaB 
die private Meinung beeinflussen. 

Daher ist die Frage sinnvoll, welche Faktoren 
dazu beitragen, daB Gruppenmeinungen zu ech- 
ten Meinungs- und Einstellungsanderungen fiih- 
ren. Es handelt sich hier um einen Spezialfall der 
Einstellungsanderung durch Kommunikation, 
wobei der Sender von meinungsandemden Mit- 
teilungen nicht eine Einzelperson, sondern die 
Gruppe ist. 

Im Abschnitt 4.32 wurde gezeigt, daB die Be- 
wertung des Senders durch den Empfanger eine 
wichtige Variable bei Einstellungsanderungen 
ist. le positiver der Sender vom Empfanger be- 
wertet wird, desto einfluBreicher ist er. Daher ist 
zu erwarten, daB eine Gruppenmeinung um so 
eher zu einer echten Meinungsanderung fiihrt, je 
attraktiver die Gruppe fur den Empfanger ist. 
Wie bei Einzelpersonen, ist auch die Attraktivi- 
tat einer Gruppe groB, wenn sie positive Reize 
bietet (z. B. Anerkennung), wenn ihre Mitglie- 
der als einem selbst ahnlich wahrgenommen 
werden oder wenn die Gruppe bzw. die Mitglie- 
der iiber positiv bewertete Eigenschaften verfii- 
gen. Es konnte in mehreren Experimenten nach- 
gewiesen werden, daB attraktive Gruppen ein- 
fluBreicher sind als negativ bewertete und daB ihr 
EinfluB auch bestehen bleibt, wenn die beein- 
fluBten Vpn ihre Meinungen einzeln und an- 
onym auBern (Berkowitz, 1954; Gerard, 
1954). 

Kiesler und Corbin (1965) betonen jedoch, 
daB der geringe EinfluB unattraktiver und nega- 
tiv bewerteter Gruppen nur dann auftritt, wenn 
es sich um kurzlebige Laborgruppen handelt, die 
nur fur eine einzige Sitzung zusammengestellt 
werden. Bei dauerhaften Gruppen (und daher 
auch in den meisten Realgruppen) ist zu erwar- 
ten, daB auch unattraktive Gruppen einen starken 
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Individuum Gruppe Individuurn Gruppe Individuum Gruppe 




Meinung Meinung 



EinfluB auf Meinungen und Einstellungen ha- 
ben. 

Diese Hypothese laBt sich konsistenztheoretisch 
begriinden (Kiesler und Corbin bevorzugen 
allerdings eine andere Begriindung). Es ist 
schwierig, eine Gruppe negativ zu bewerten, mit 
der man iiber langere Zeit interagieren muB. In 
diesem Fall entsteht eine unbalancierte kognitive 
Struktur (positive Einheitsrelation und negative 
Wertrelation), siehe Abbildung 173 a. Die In- 
konsistenz kann hier nur durch Aufwertung der 
Gruppe und Akzeptieren der Gruppenmeinung 
aufgelost werden 6 . 

Bei einer Gruppe dagegen, die man nach kurzer 
Zeit wieder verlassen kann (z. B. sofort nach 
dem Experiment), bietet die Abwertung der 
Gruppe keine Schwierigkeiten, siehe Abbildung 
173 b. Nichtubereinstimmung mit negativ be- 
werteten Personen verursacht keine Inkonsi- 
stenz. Daher wird keine Meinungsanderung 
stattfinden. Die unattraktive Gruppe, die man 
jederzeit verlassen kann, bleibt erfolglos. 

Um diese Hypothese zu priifen, variierten Kies- 
ler und Corbin einerseits die Attraktivitat der 
Gruppe und andererseits die Bindung (commit- 
ment) der Vpn an die Gruppe. Einer Halfte der 
Vpn wurde gesagt, daB der Versuch nach einer 
Gruppensitzung beendet ware. Den anderen Vpn 
teilte der VI mit, daB die Gruppe mehrmals 
zusammentreffen werde. 

Bei kurzlebigen Gruppen war die Einstellungs- 
anderung um so groBer, je attraktiver die Gruppe 
war (es wurden echte Einstellungsanderungen 
im Einzelversuch nach der Gruppensitzung ge- 
messen). Wurden dagegen weitere Interaktionen 



6 Dieser Weg ist allerdings nur gangbar, wenn dadurch nicht 
weitere Inkonsistenzen erzeugt werden. Ist man zu einer 
langzeitigen Interaktion mit einer Gruppe- gezwungen, die 
durch Zielsetzung oder Eigenschaften ihrer Mitglieder zu 
wichtigen Einstellungen des Individuums im Widerspruch 
steht, so ist ihre Aufwertung nicht moglich, denn dadurch 
wurden neue Inkonsistenzen entstehen. Beispiel: Einem 
Pazifisten, der zum Militardienst eingezogen wird, wird es 
kaum moglich sein, diese Gruppe aufzuwerten. 




Meinung 



Abbildung 1 73 

erwartet, bewirkten auch unattraktive Gruppen 
betrachtliche Einstellungsanderungen. 

Im Zusammenhang mit der Unterscheidung zwi- 
schen echter Einstellungsanderung und bloBem 
Nachsprechen der Mehrheitsmeinung sind auch 
dissonanztheoretische Uberlegungen aufschluB- 
reich. Es ist bekannt, daB einstellungsdiskrepan- 
tes Verhalten unter ganz bestimmten Bedingun- 
gen zu Einstellungsanderungen fuhrt, um Uber- 
einstimmung zwischen Verhalten und Einstel- 
lung herzustellen (vgl. Abschnitt 4.46). Zu die- 
sen Bedingungen zahlen «freiwilliges» Ausfiih- 
ren des Verhaltens (ohne auBeren Zwang) und 
unzureichende Verhaltenskonsequenzen (ge- 
ringe oder keine Verstarker bzw. Vermeidung 
nur schwacher Strafreize). Diese Bedingungen 
sind in den meisten Experimented die in diesem 
Abschnitt erwahnt wurden, nicht gegeben. 
Zweifellos werden aber haufig ohne Zwang und 
ohne hinreichende Rechtfertigung durch die 
V erhaltenskonsequenzen Gruppenmeinungen 
nachgesprochen. In diesen Fallen ist dann mit 
einer entsprechenden Meinungsanderung zu 
rechnen, 

Aber selbst unter diesen Umstanden muB es in 
einer Gruppensituation zu keiner Meinungsan- 
derung kommen. Eine Besonderheit der Grup- 
pensituation liegt darin, daB sie eine weitere 
Moglichkeit der Dissonanzreduktion bietet: Auf- 
teilung oder Abschieben der Verantwortung 
(Sande und Zanna, 1987). Ob eher eine Ein- 
stellungsanderung oder Verantwortungsauftei- 
lung auftritt, hangt u. a. vom Grad der Bindung 
an die Einstellung und an die Gruppe ab. Bei 
einer starken und zentralen Einstellung wird man 
eher die Verantwortung fur das unerwiinschte 
Verhalten auf die Gruppe schieben und die Ein- 
stellung beibehalten. Wenn aber die Bindung an 
die Gruppe starker ist als die Einstellung, wird 
man die Einstellung andem. Hier spielen aber 
auch noch andere Faktoren eine Rolle. Zum 
Beispiel gelingt Verantwortungsaufteilung in 
groBeren Gruppen leichter als in sehr kleinen. 
Nach Breckler und Greenwald (1986) wer- 
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den bei Konflikten zwischen sozialer und physi- 
scher Realitat gleichzeitig zwei unvertragliche 
Selbstziele (ego-tasks, vgl. Abschnitt 5.468) ak- 
tiviert, wodurch die Situation besonders unange- 
nehm und belastend ist. Einerseits hat das offent- 
liche Selbst das Ziel der Anerkennung seitens der 
anderen Gruppenmitglieder und tendiert daher 
zur Konformitat. Andererseits hat das private 
Selbst das Ziel, den eigenen Leistungsansprii- 
chen zu entsprechen und korrekte Meinungen zu 
vertreten. Ob und wie oft konformes Verhalten 
auftritt, hangt von der relativen Starke der beiden 
Selbstmotive ab. Die relative Starke ist sowohl 
dispositions- als auch situationsbedingt (s. Ab- 
schnitt 5.468). 

6.314 Einflufi von Minoritaten 
Moscovici (1976; Moscovici und Faucheux, 
1972) kritisierte die an Festinger und Asch 
orientierte Konformitatsforschung, weil sie in 
einseitiger Weise immer nur den EinfluB einer 
(machtigen) Majoritat auf eine Minoritat zeigte. 
Es gibt aber auch den umgekehrten Fall, daB die 
Mehrheit von einer Minderheit beeinfluBt wird. 
Erneuerungen und Fortschritte in Wissenschaft, 
Kunst und Politik kommen dadurch zustande, 
daB Anschauungen, die zunachst nur von weni- 
gen Personen vertreten werden, schlieBlich auch 
von der Mehrheit akzeptiert werden. 

Ob im konkreten Fall eine Minderheit imstande 
ist, die Mehrheit zu iiberzeugen, hangt nach 
Moscovici in erster Linie vom Verhaltensstil der 
Minderheit ab. Von entscheidender Bedeutung 
ist, daB die Minderheit ihren Standpunkt vollig 
konsequent vertritt. Wenn die Mitglieder der 
Minoritat ihren abweichenden Standpunkt konsi- 
stent und ausnahmslos vertreten, wird die Mehr- 
heit in ihrem Urteil unsicher und ist dann bereit, 
der Minoritat nachzugeben. 

Moscovici postuliert ferner, daB der Minder- 
heitseinfluB - im Gegensatz zum EinfluB durch 
eine Majoritat - nicht auf oberflachliche Verhal- 
tensanpassungen beschrankt bleibt, sondern zu 
echten Meinungs- und Urteilsanderungen 
fiihrt. 

Moscovici, Fage und Naffrechoux (1969) 
bestatigten diese Hypothesen. Den Vpn wurden 
Farbreize dargeboten, und ihre Aufgabe bestand 
darin, jeden Reiz mit einem einfachen Farbna- 
men (wie «blau» oder «griin») zu benennen und 
seine Helligkeit zu beurteilen (von 0 bis 6). Es 



sind jedoch nur die Farburteile von Interesse, 
denn nur auf diese bezog sich der Minoritatsein- 
fluB. Die in den 36 Durchgangen dargebotenen 
Reize hatten alle die gleiche Farbe, waren aber 
von unterschiedlicher Helligkeit. Die Farbe der 
Reize lag in jenem Bereich des Spektrums, der 
normalerweise blau genannt wird. 

Die Durchfuhrung des Versuchs war ahnlich wie 
bei Asch. Die Vpn nahmen in Gruppen zu 6 
Personen teil und muBten nach jeder Reizdarbie- 
tung ihre Urteile offentlich aussprechen. Im Ge- 
gensatz zu Asch waren jedoch in diesem Experi- 
ment die echten Vpn in der Mehrzahl. Jede 
Gruppe bestand aus 4 echten Vpn und 2 Mitar- 
beitern des VI. Diese bildeten die Minoritat und 
versuchten, die Mehrheit zu beeinflussen, indem 
sie die Reize als grim bezeichneten. 

In einer Versuchsbedingung urteilten die Mitar- 
beiter konsistent: Sie nannten alle 36 Reize grim. 
In einer zweiten Bedingung waren die Minori- 
tatsurteile inkonsistent. Jeder Mitarbeiter ant- 
wortete in zufalliger Reihenfolge 24mal «griin» 
und 12mal «blau». Als Kontrollgruppe fungier- 
ten unbeeinfluBte Vpn. 

Es zeigte sich, daB eine Minoritat EinfluB aus- 
iiben kann. Wahrend nur 0,25 Prozent der unbe- 
einfluBten Urteile «griin» lauteten (Kontroll- 
gruppe), waren 8,42 Prozent der Urteile Griin- 
Antworten, wenn die Vpn unter dem EinfluB 
einer konsistenten Minoritat standen. Bei einer 
inkonsistenten Minoritat traten dagegen nur 1,25 
Prozent Griin-Antworten auf. Der Verhaltensstil 
der Minoritat ist also ein wichtiger EinfluBfak- 
tor. 

Um die Hypothese zu priifen, daB sich der Mino- 
ritatseinfluB nicht nur auf das offentliche Verhal- 
ten, sondern auch auf «latente» Urteilsprozesse 
erstreckt, wurden anschlieBend die Unter- 
schiedsschwellen fiir Griin- und Blauantworten 
ermittelt. An dieser Phase des Experiments nah- 
men nur die Vpn der Kontrollgruppe und ein Teil 
der Vpn aus der Bedingung «konsistente Minori- 
tat» teil. 

Den Vpn wurden 16 Reize unterschiedlicher 
Farbe aus den Bereichen griin und blau geboten. 
Diese Reizserie wurde lOmal in zufalliger Rei- 
henfolge vorgegeben. Bei jedem Reiz muBten 
die Vpn schriftlich und unbeeinfluBt den Farbna- 
men angeben. Wie Abbildung 174 zeigt, be- 
wirkte der MinoritatseinfluB tatsachlich eine An- 
derung der Farbkategorisierung. Im Vergleich 
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Prozent 

Griin- 

antworten Iqq _ 
90 _ 
80 _ 
70 _ 
60 _ 
50 _ 
40 _ 
30 _ 
20 _ 
10 _ 
0 _ 




Versuchsgruppe 

Kontrollgruppe 



1 l I l l | | 1 | | 1 | L. 

41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 
grun blau 



Nummer 
der Farbdias 



zur Kontrollgruppe hatten die Vpn aus der Be- 
dingung «konsistente Minoritat» die Grenze der 
Kategorie «griin» in den blauen Bereich hinein 
verschoben. 

Aufgrund detaillierter Datenanalysen behaupten 
die Autoren, daB dieser Effekt auch bei solchen 
Vpn auftrat, die sich bei der offentlichen Farb- 
beurteilung nicht von der Minoritat beeinflussen 
lieBen. Daraus schlieBen Moscovici et ah, daB 
der MinoritatseinfluB auf der «latenten» Ebene 
starker ist als im Verhalten: Auch jene Vpn 
anderten ihre Meinung, die das nicht offentlich 
zugeben wollten. 

Moscovici und Lage (1976) replizierten das 
Experiment von Moscovici et al. ( 1969), fiigten 
jedoch einige Bedingungen hinzu, so daB ein 
direkter Vergleich von Mehrheits- und Minder- 
heitseinfluB ermoglicht wurde. Die Bedingun- 
gen konsistente Minoritat, inkonsistente Minori- 
tat und Kontrollgruppe waren identisch mit den 
entsprechenden Bedingungen im alteren Experi- 
ment. AuBerdem gab es drei weitere Versuchs- 
bedingungen: konsistentes Individuum (die 



Abbildung 1 74 

Gruppen bestanden jeweils aus 3 echten Vpn und 
1 Mitarbeiter des VI, der konsistent «griin» 
sagte); einstimmige Majoritat (die Gruppen be- 
standen aus 1 Vp und 3 Mitarbeitern des VI, die 
immer «griin» urteilten); nicht einstimmige Ma- 
joritat (2 echte Vpn und 4 Mitarbeiter des VI pro 
Gmppe). 

Die Ergebnisse des ersten Versuchsabschnitts 
sind in Tabelle 84 wiedergegeben. Man sieht, 
daB eine konsistente Minoritat (von mindestens 
zwei Personen) notig ist, um das Mehrheitsver- 
halten beeinflussen zu konnen. Ein konsistent 
von der Mehrheit abweichendes Individuum hat 
genau so wenig EinfluB auf die Majoritat wie 
eine inkonsistente Minoritat. Man sieht femer, 
daB die weitaus wirksamste EinfluBquelle eine 
einstimmige Majoritat ist. Eine konsistente Mi- 
noritat iibt jedoch genau so viel EinfluB aus wie 
eine nicht einstimmige Majoritat. 

Vollig anders sind die Ergebnisse beziiglich der 
«latenten» Anderungen. Im AnschluB an die 
offentlichen Urteile muBten alle Vpn zur Bestim- 
mung der Griin-Blau-Schwelle verschiedene 



Tabelle 84 







Prozentsatz der 
Grunantworten 


Prozentsatz der 
beeinfluBten Vpn 


Kontrollgruppe 




1,22 


6 


Minoritat 


konsistent 


10,07 


42,5 




inkonsistent 


0,75 


11 




konsistentes Individuum 


1,22 


15 


Majoritat 


einstimmig 


40,16 


50 




nicht einstimmig 


12,07 


35 
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Reize aus dem Grim- und Blaubereich benennen 
(wie im vorangegangenen Experiment). Eine 
Verschiebung der Kategoriegrenze fur grim in 
den blauen Bereich wurde ausschliefilich in der 
Bedingung «konsistente Minoritat» festge- 
stellt. 

Nach dem Experiment wurde den Vpn ein Frage- 
bogen vorgelegt, in dem sie u. a. die anderen 
Gruppenmitglieder beurteilen muBten. Die An- 
gehorigen einer konsistenten Minoritat wurden 
als urteilssicherer, aber nicht als kompetenter 
wahrgenommen als die echten Vpn. Im soziome- 
trischen Wahlstatus unterschieden sie sich nicht 
von den echten Vpn. Die abweichende Minoritat 
wurde also keineswegs abgelehnt. 

Die Ergebnisse von Moscovici sind zweifellos 
eindrucksvoll und wichtig. Leider ist bisher 
keine befriedigende theoretische Erklarung ge- 
geben worden. Moscovici begriindet die groBe 
Uberzeugungskraft einer konsistenten Minoritat 
u. a. mit attributionstheoretischen Argumenten. 
Nach Moscovici bewirkt die hohe Verhaltens- 
konsistenz und der geringe Konsensus in der 
Gesamtgruppe eine Personenattribution fiir den 
Minoritatsstandpunkt, und zwar eine Attribution 
an Sicherheit und Uberzeugung. Warum gerade 
diese Personenattribution auftritt, und nicht eine 
andere - etwa an Dogmatismus oder Dumm- 
heit - wird nicht begriindet. 

Meines Erachtens ware eine andere attributions- 
theoretische Erklarung plausibler. Wenn die 
Vpn nicht die Gesamtgruppe betrachten, son- 
dem sich auf die Minoritat konzentrieren (was 
sie vermutlich tun, denn die Minoritat ist wegen 
ihrer absonderlichen Urteile auffallig), dann 
stellen sie nicht geringen Konsensus (in der 
Gesamtgruppe), sondern hohen Konsensus (in- 
nerhalb der Minoritat) fest. Eine konsistent urtei- 
lende Minoritat ist eine Gruppe, die hohen Kon- 
sensus und hohe Konsistenz aufweist. Hoher 
Konsensus und hohe Konsistenz bewirken nach 
Kelley (1967) eine Stimulusattribution. Ein 
Beobachter sollte daher das Verhalten einer sol- 
chen Minoritat nicht auf personliche Dispositio- 
nen, sondern auf Reizaspekte zuriickfuhren. Das 
Verhalten der konsistenten Minoritat sollte dem- 
nach vom Beobachter nicht als Ausdruck indivi- 
dueller Absonderlichkeiten, sondern als reiz- 
adaquat aufgefaBt werden und daher den Beob- 
achter verunsichern. 

Dieser Ansatz kann zwar erkliiren, warum eine 



konsistente Minoritat iiberzeugender wirkt als 
eine inkonsistente Minoritat oder ein konsistent 
abweichendes Individuum (denn im zweiten Fall 
fehlt der Konsensus und im ersten die Konsi- 
stenz, weshalb Attributionen des Verhaltens an 
Personlichkeitsmerkmale oder Umstande plausi- 
bel sind), er kann jedoch nicht erklaren, warum 
eine konsistente Majoritat so wenig iiberzeugend 
wirkt, obwohl auch in diesem Fall hohe Konsi- 
stenz und hoher Konsensus vorliegen. 

Eine andere Erklarungsmoglichkeit bietet die 
Dissonanztheorie. Unter dem Druck der Minori- 
tat oder Majoritat auBern die echten Vpn mei- 
nungs- oder wahmehmungsdiskrepante Urteile. 
Der Majoritatsdruck wird sicher als massiv emp- 
funden und ist daher eine hinreichende Rechtfer- 
tigung fiir das Verhalten. Es entsteht daher keine 
Dissonanz und es ist auch keine Meinungsande- 
rung notig. Wenn man sich jedoch von einer 
Minoritat beeinflussen laBt, entsteht vermutlich 
Dissonanz, denn die Minoritat ist relativ macht- 
los und es gibt keinen hinreichenden Grund, sich 
von ihr beeinflussen zu lassen. Die Dissonanz 
kann nur verringert werden, indem man seine 
Meinung andert und sich der Minoritat an- 
schlieBt. Auch diese Erklarung gerat jedoch in 
Schwierigkeiten, denn es gab in den referierten 
Experimenten Personen, die offentlich kein mei- 
nungsdiskrepantes Urteil abgaben und dennoch 
ihre Blau-Griin-Schwelle anderten und der Mi- 
noritatsposition annaherten. 

Es ist auch noch nicht vollig geklart, welche 
Aspekte des Verhaltensstils einer Minoritat ein- 
fluBfordernd sind. Konsistenz kann unter Um- 
standen den Eindruck der Rigiditat erwecken 
und abstoBend wirken. Nemeth, Swedlung 
und Kanki (1974) fiihrten ein ahnliches Experi- 
ment wie Moscovici et al. durch. Die Vpn 
wurden aufgefordert, bei jedem Reiz die Farbe 
oder die Farben zu nennen, die sie sehen. Neben 
einer unbeeinfluBten Kontrollgruppe gab es fol- 
gende Versuchsbedingungen: konsistent grim 
(die Mitarbeiter des VI antworteten immer 
«griin»); konsistent griin-blau (die Mitarbeiter 
sagten immer «griin-blau); zufallig (in zufalliger 
Reihenfolge sagten die Mitarbeiter mit gleicher 
Haufigkeit «griin» und «griin-blau»); systema- 
tisch (die Mitarbeiter sagten bei den 14 helleren 
Dias «griin» und bei den 14 dunkleren «griin- 
blau», oder umgekehrt). 
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Tabelle 85 


V ersuchsbedingung 


konsistent 

grun 


konsistent 

grun-blau 


zufallig 


systema- 

tisch 


Kontroll- 

gruppe 


mittlere Zahl der Durchgange 
(von insgesamt 28), in denen 
«griin» geantwortet wurde 


0,69 


4,00 


0,06 


5,84 


0,00 



An den Ergebnissen in Tabelle 85 fallt auf, daB 
die «kompromiBbereite» Minoritat (Bedingung 
konsistent grun-blau) wesentlich einfluBreicher 
war als die «sture» Minoritat (Bedingung konsi- 
stent grim). Am iiberzeugendsten wirkte jedoch 
das systematische Antwortmuster, bei dem die 
Vpn einen klaren Zusammenhang zwischen 
Reizeigenschaften und Antwort erkennen konn- 
ten. 

Aus attributionstheoretischer Sicht unterscheidet 
sich das systematische Minoritatsverhalten vom 
konsistenten dadurch, daB nicht nur hoher Kon- 
sensus und hohe Konsistenz vorhanden sind, 
sondern auch hohe Distinktheit. Es ist die voll- 
stdndige Information fur eine Stimulusattribu- 
tion des Minoritatsverhaltens gegeben. 

Wolf (1979) zeigte, daB es von der Gruppenko- 
hasion abhangt, in welchem AusmaB abwei- 
chend urteilende Personen (Minoritaten) die Ma- 
joritat beeinflussen. Bei hoher Gruppenkohasion 
(die Mitglieder beurteilen sich gegenseitig posi- 
tiv) haben Minoritatsangehorige mehr EinfluB 
als bei niedriger Kohasion (gegenseitige Ableh- 
nung der Mitglieder). 

Die neuere Minoritatsforschung ist gegeniiber 
den frilheren Jahren durch eine groBere Vielfalt 
der experimentellen Methoden und der theoreti- 
schen Standpunkte gekennzeichnet. Dadurch ist 
das Gebiet aber auch etwas kontrovers gewor- 
den. 

Zu den wichtigen methodischen Anderungen 
zahlt eine groBere Vielfalt (und ein groBerer 
Realismus) des verwendeten Reizmaterials. An- 
stelle einfacher physikalischer Reize wurden im- 
mer ofter Meinungen und Einstellungsobjekte 
(z. B. Abtreibung, Umweltverschmutzung) ver- 
wendet. 

AuBerdem wurden mehrere differenzierende 
Unterscheidungen getroffen. Zum Beispiel un- 
terscheidet Mugny (1982) zwischen Verhal- 
tensstil und Verhandlungsstil. Der Verhaltensstil 
kann konsistent oder inkonsistent sein, d. h. man 
vertritt eine Position mit logischer Konsistenz 



oder man vertritt wechselnde Positionen. Der 
Verhandlungsstil ist flexibel oder rigid. Ein rigi- 
der Verhandlungsstil besteht darin, daB eine ex- 
treme Position ohne Zugestandnisse verteidigt 
wird. Ein flexibler Verhandlungsstil ist gema- 
Bigter und kompromiBbereiter. Haufig - aber 
nicht immer - war eine konsistent-flexible Mino- 
ritat einfluBreicher als eine konsistent-rigide 
(z. B. in dem oben referierten Experiment von 
Nemeth et ah, 1974). Ein rigider Verhand- 
lungsstil kann jedoch einen indirekten EinfluB 
bewirken: Es zeigen sich zwar keine Anderun- 
gen der direkt angesprochenen Meinung oder 
Einstellung, aber es andern sich verwandte Ein- 
stellungen. 

Eine weitere Unterscheidung ist die zwischen 
numerischen und sozialen Minoritaten. Numeri- 
sche Minoritaten vertreten einen anderen Stand- 
punkt als die Majoritat, gehoren aber zur selben 
sozialen Kategorie. Soziale Minoritaten (auch 
Doppelminoritaten genannt) vertreten nicht nur 
einen von der Mehrheit abweichenden Stand- 
punkt, sondern gehoren auch einer anderen so- 
zialen Kategorie an (z. B. Homosexuelle, reli- 
giose Minderheiten). In mehreren Untersuchun- 
gen hatten soziale Minoritaten weniger EinfluB 
als numerische (z.B. Maass, Clark und Ha- 
BERKORN, 1982). 

Moscovici (1980) erganzte seinen urspriingli- 
chen Ansatz durch seine Konversionstheorie, in 
der detaillierter begriindet wurde, warum eine 
Majoritat bloB eine oberflachliche Verhaltensan- 
passung bewirkt, wahrend Minoritaten echte 
Einstellungsanderungen verursachen. Nach die- 
ser Theorie losen sowohl abweichende Minori- 
tats- wie auch abweichende Majoritatsstand- 
punkte einen Konflikt aus. Es handelt sich aber 
um zwei verschiedene Konfliktarten mit unter- 
schiedlichen Folgen. 

Die Majoritat bewirkt einen interpersonellen 
Konflikt, der zu sozialen Vergleichsprozessen 
(ohne tieferes Nachdenken liber das sachliche 
Problem) und in weiterer Folge zu oberflachli- 
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cher Verhaltensanpassung fiihrt. Die Minoritat 
bewirkt einen kognitiven Konflikt, der zu ver- 
tiefter Auseinandersetzung mit dem Problem 
und damit zu einer Einstellungsanderung fiihrt. 
Der kognitive Konflikt lost keine Vergleichspro- 
zesse, sondern Vcilidierungsprozesse aus. Man 
will wissen, welcher Standpunkt korrekt ist, und 
entwickelt dabei Argumente und Gegenargu- 
mente beziiglich der Minoritatsposition. Eine 
Einstellungsanderung durch die Minoritat ist um 
so wahrscheinlicher, je starker der Konflikt ist. 
Einen ahnlichen theoretischen Standpunkt ver- 
tritt Nemeth (1986). Aufgrund mehrerer Expe- 
rimente kommt Nemeth zu dem SchluB, daB 
Minoritaten «divergente», d. h. originelle und 
kreative Uberlegungen veranlassen, wahrend 
Majoritaten «konvergentes», d. h. konventionel- 
les Denken und Anpassung begiinstigen. 
Obwohl zahlreiche Ergebnisse unterschiedliche 
Wirkungen von Minoritaten und Majoritaten 
nachwiesen (z.B. Maass und Clark, 1983), 
gibt es auch Ergebnisse, die identische Wirkun- 
gen zeigen (z.B. Wolf, 1985). Dementspre- 
chend vertreten auch einige Psychologen die 
theoretische Position, daB sich Minoritats- und 
Majoritatseinfliisse nur quantitativ, aber nicht 
qualitativ unterscheiden (Wolf, 1985, sowie die 
sozialen EinfluBtheorien von Latane, 1981, 
und Tanford und Penrod, 1984). 

Diese theoretischen Divergenzen sind zum Teil 
darauf zuriickzufuhren, daB sich die Minoritats- 
forschung - im Gegensatz zur neueren Einstel- 
lungsforschung und zu den Untersuchungen zur 
sozialen Kognition - fast ausschlieBlich auf die 
Untersuchung der Wirkungen von Minoritaten 
konzentriert hat, wahrend vermittelnde Prozesse 
(Attributionen, Konfliktstarke, Argumente) nur 
wenig beachtet wurden. 

Die Ahnlichkeit der Theorien von Moscovici 
(1980) und Nemeth (1986) mit modernen Theo- 
rien der Einstellungsanderung (ELM von Petty 
und Cacioppo, 1981, heuristisches Modell von 
Chaiken, 1980) ist unverkennbar. Alle diese 
Theorien unterscheiden oberflachliche und 
griindliche Arten der Informationsverarbeitung. 
Die Minoritatstheorien behaupten, daB Minori- 
taten generell griindliche Verarbeitungsprozesse 
auslosen, und daB sie deshalb echte und dauer- 
hafte Einstellungsanderungen bewirken. Die 
Einstellungstheorien behaupten (aufgrund iiber- 
zeugender Uberlegungen und zahlreicher Da- 



ten), daB griindliche Verarbeitungsprozesse 
stattfinden, wenn gleichzeitig Motivation und 
Fahigkeit dazu vorhanden sind. 

Die Einstellungstheorien legen den SchluB nahe, 
daB sowohl Minoritaten als auch Majoritaten 
Einstellungsanderungen bewirken konnen (vgl. 
Chaiken und Stangor, 1987). Ob eine Einstel- 
lungsanderung auftritt, hangt nicht von Minori- 
tat vs. Majoritat ab, sondern davon, ob im kon- 
kreten Fall Motivation und Fahigkeit der Ziel- 
person (Empfiinger) hoch genug sind, und ob die 
Argumente der Sender (gleichgiiltig ob Minori- 
tat oder Majoritat) iiberzeugend sind. Minorita- 
ten haben dabei einen gewissen Vorteil, wenn sie 
sich konsistent verhalten, weil das geschlossene 
und sichere Auftreten einer Minoritat zum 
griindlichen Nachdenken motiviert. Aber auch 
Majoritaten konnen unter bestimmten Bedingun- 
gen griindliche Informationsverarbeitung und 
echte Einstellungsanderungen bewirken, z. B. 
dann, wenn es um personlich wichtige Einstel- 
lungsobjekte geht, oder wenn es sich um eine 
Gruppe handelt, der man sich sehr verbunden 
fiihlt. 

Eine wertvolle und notwendige Erganzung der 
Theorien und Untersuchungen zum EinfluB von 
Minoritaten ist die Theorie von Mullen (1987). 
Das Thema der Theorie sind Unterschiede im 
Verhalten und Erleben von Minoritats- und Ma- 
joritatsangehorigen. Die Theorie ist eine Erwei- 
terung der Selbstaufmerksamkeitstheorie. Die 
zentrale Hypothese lautet: Je kleiner die Minori- 
tat (im Verhaltnis zur Gesamtgruppe) ist, der 
man angehort, desto groBer ist die Selbstauf- 
merksamkeit, und desto mehr wird das eigene 
Verhalten bewuBt kontrolliert (den eigenen Stan- 
dards angepaBt). Je groBer die Majoritat (im 
Verhaltnis zur Gesamtgruppe) ist, der man ange- 
hort, desto geringer sind Selbstaufmerksamkeit 
und Verhaltenskontrolle. Der entscheidende 
Faktor ist das Verhaltnis zwischen GroBe der 
anderen Teilgruppe (der man nicht angehort) 
und GroBe der Gesamtgruppe. Je groBer dieses 
Verhaltnis (Other-Total-Ratio) ist, desto groBer 
sind Selbstaufmerksamkeit und Verhaltenskon- 
trolle. 

In einer Reihe von Metaanalysen zahlreicher 
Untersuchungen konnte Mullen (1983) seine 
Theorie bestatigen. Es wurde nicht nur eine 
auBerordentlich hohe Korrelation zwischen 
Other-Total-Ratio und Selbstaufmerksamkeit 
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festgestellt (0,98), sondem auch sehr starke Zu- 
sammenhange zwischen Other-Total-Ratio und 
verschiedenen Verhaltensweisen. Es wurden 
sehr starke positive Zusammenhange zwischen 
Other-Total-Ratio und sozial erwiinschtem Ver- 
halten nachgewiesen (0,88 fur Konformitat, und 
0,99 fur prosoziales Verhalten), und sehr starke 
negative Beziehungen zwischen Other-Total- 
Ratio und unerwiinschtem Verhalten (-0,97 fur 
«social loafing», d. h. schlechte Leistungen 
durch verminderte Anstrengungsbereitschaft in 
Gruppen, und -0,95 fur verschiedene antiso- 
ziale Verhaltensweisen). Etwas verallgemeinert 
besagen diese Ergebnisse: Je kleiner die Minori- 
ty ist, der man angehort, desto groBer ist die 
Bereitschaft zu Konformitat und Altruismus; je 
groBer die Majoritat ist, der man angehort, desto 
groBer ist die Neigung zu Faulheit und Aggressi- 
vitat. Diese Ergebnisse sind von groBer Bedeu- 
tung fur das Thema Deindividuierung (s. Ab- 
schnitt 6.34). 

6.315 Das Geselligkeitsbedurfnis 
( Affiliationsbediirfnis ) 

Warum man die Anwesenheit anderer Menschen 
wiinscht, hat haufig offensichtliche Ursachen. 
Manche Interaktionen werden angestrebt, weil 
man positive Reize bzw. Erlebnisse antizipiert. 
Diese konnen primarer Natur (z. B. Korperkon- 
takt) oder sekundarer Natur sein (Anerkennung, 
Geld, usw.). In vielen Fallen ist es aber weniger 
klar, warum man lieber in Gesellschaft als allein 
ist, bzw. warum der Kontakt mit bestimmten 
Menschen dem Kontakt mit anderen Menschen 
vorgezogen wird. 

In einer Reihe von Experimenten hat Schach- 
ter erfolgreich versucht, diese «verborgenen» 
Ursachen des Geselligkeitsbediirfnisses (need 
for affiliation) aufzuzeigen (Schachter, 1959). 
Zunachst ging er von der Alltagsbeobachtung 
aus, daB Menschen in Spannungszustanden hau- 
fig die Gesellschaft anderer dem Alleinsein vor- 
ziehen. Wenn diese Beobachtung richtig und als 
Hypothese brauchbar ist, dann miiBte beispiels- 
weise ein Mensch, der gerade ein intensives 
Angsterlebnis hat, eher Kontakt mit anderen 
Personen wiinschen als ein entspannter Mensch. 
Um diese Hypothese zu priifen, wurde folgendes 
Experiment durchgefuhrt, bei dem es angeblich 
darum ging, verschiedene physiologische Reak- 
tionen auf elektrische Schlage festzustellen. Bei 



einer Versuchsgruppe wurde durch die Ankiindi- 
gung auBerordentlich schmerzhafter elektrischer 
Schlage starke Angst erzeugt. Der zweiten 
Gruppe wurden die zu erwartenden elektrischen 
Schlage als vollig harmlos und kaum spiirbar 
beschrieben. Dementsprechend waren die Vpn 
der zweiten Versuchsgruppe nur wenig angstlich. 
Nach dieser Ankiindigung und Charakterisie- 
rung des Experiments wurde mitgeteilt, daB der 
Versuch nicht sofort beginnen konnte, weil noch 
nicht alle notigen Vorbereitungen abgeschlossen 
waren. Die Vpn erhielten nun einen Fragebogen 
vorgelegt, auf dem sie unter anderem angeben 
sollten, ob sie diese Wartezeit lieber allein ver- 
bringen wollten oder gemeinsam mit anderen 
Vpn. Mit diesem Fragebogen wurde auch die 
Starke der Angst erhoben, um sicherzugehen, 
daB die unterschiedlichen Instruktionen (Ankiin- 
digung schmerzhafter bzw. schwacher elektri- 
scher Schlage) auch tatsachlich unterschiedliche 
Angststarken bewirkten. Damit war der Versuch 
beendet; es wurden keinerlei elektrische Schlage 
verabreicht. 

Die Ergebnisse bestatigten die Hypothese. Etwa 
zwei Drittel der Vpn in der ersten Versuchsbe- 
dingung (starke Angst) wollten gemeinsam mit 
anderen Vpn warten, und nur ein Drittel der Vpn 
der zweiten Versuchsgruppe (schwache Angst) 
wollte nicht allein sein. 

Dieses Ergebnis zeigt zwar, daB Spannungszu- 
stande zu einem erhohten Geselligkeitsbedurfnis 
fiihren konnen; es zeigt aber nicht, warum dies 
so ist. Um diese Frage zu klaren, untersuchte 
Schachter in einem zweiten Versuch, ob das 
durch Angst verursachte Geselligkeitsbedurfnis 
unspezifisch ist oder ob es sich nur auf be- 
stimmte Personen richtet. 

Nach der Ankiindigung schmerzhafter elektri- 
scher Schlage wurde in einer Versuchsbedin- 
gung zur Wahl gestellt, ob die Vpn lieber allein 
oder gemeinsam mit anderen Vpn (aus demsel- 
ben Versuch) warten wollten. Die Vpn der zwei- 
ten Gruppe hatten nach der Ankiindigung der 
elektrischen Schlage die Wahl, entweder allein 
zu warten oder gemeinsam mit Studentinnen, die 
auf ihren Phifer warteten (die Vpn waren eben- 
falls Studentinnen). 

Das Ergebnis war bei diesem Experiment sehr 
klar. Wahrend es ungefahr 60 Prozent der Vpn 
der ersten Versuchsgruppe (warten mit anderen 
Vpn) vorzogen, gemeinsam zu warten, tat dies 
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keine einzige Vp der zweiten Versuchsgruppe. 
Das Geselligkeitsbediirfnis scheint also in hoch- 
stem MaB spezifisch zu sein. Man sucht in 
schwierigen Situationen nicht beliebige Gesell- 
schaft, sondem bevorzugt die Gesellschaft von 
Personen mit demselben «Schicksal». Man be- 
vorzugt Personen, die sich in einer vergleichba- 
ren Situation befinden - aber warum? 
Schachter zahlt flinf mogliche Ursachen auf: 

(1) Flucht. Man konnte mit «Leidensgefahrten» 
Plane schmieden, um der unangenehmen Si- 
tuation zu entkommen (um die erwarteten 
aversiven Reize zu vermeiden). 

(2) Information. Es besteht vielleicht der 
Wunsch, me hr Information iiber die ebenso 
unangenehme wie ungewohnte Situation zu 
erhalten. 

(3) Direkte Angstreduktion. Manche Vpn erwar- 
ten moglicherweise Erleichterung durch die 
teilnahmsvolle Zuwendung anderer Vpn 
(«geteiltes Leid ist halbes Leid»). 

(4) Indirekte Angstreduktion. Es wird versucht, 
die Angst durch Ablenkung zu «verges- 
sen». 

(5) Soziale Vergleichsprozesse. Man mochte 
wissen, ob auch andere Vpn Angst haben 
bzw. ob sie mehr oder weniger Angst haben 
als man selbst. Mit anderen Worten: Man 
mochte zu einem «richtigen» Urteil dariiber 
kommen, welche Reaktion (z. B. wieviel 
Angst) in der gegebenen Situation angemes- 
sen ist. 

In einem dritten Experiment wurden die Kom- 
munikationsbedingungen in der Warteperiode 
variiert, um AufschluB dariiber zu erhalten, auf 
welche der flinf genannten Moglichkeiten das 
Geselligkeitsbediirfnis zuriickzufiihren ist. Die 
Vpn einer Versuchsgruppe konnten entweder 
allein oder zusammen mit anderen Vpn warten; 
beim gemeinsamen Warten durfte jedoch nicht 
iiber das Experiment gesprochen werden. Fiir 
eine zweite Versuchsgruppe war ebenfalls die 
Wahlmoglichkeit gegeben, allein oder gemein- 
sam mit anderen Vpn zu warten; wahrend der 
Wartezeit durfte in dieser Bedingung iiberhaupt 
nicht gesprochen werden. 

Wenn eines der ersten beiden Motive (Flucht- 
absichten bzw. Informationssuche) ausschlagge- 
bend fiir die Entscheidung ist, gemeinsam mit 
anderen Vpn zu warten, dann ware in beiden 
Versuchsbedingungen kein Grund dafiir vorhan- 



den, das gemeinsame Warten dem Alleinsein 
vorzuziehen. Will man Fluchtplane entwerfen 
oder Informationen erhalten, dann muB es nicht 
nur moglich sein, mit den anderen Vpn zu spre- 
chen, sondem es ist dann auch notwendig, iiber 
das Experiment zu sprechen. 

Ist die dritte oder vierte mogliche Ursache (di- 
rekte bzw. indirekte Angstreduktion) ausschlag- 
gebend, dann ware das gemeinsame Warten 
nicht attraktiv, wenn man in dieser Zeit schwei- 
gen muB. In der zweiten Versuchsbedingung 
jedoch (es darf iiber alles gesprochen werden, 
nur nicht iiber den Versuch) ist Angstreduktion 
moglich. 

Soziale Vergleichsprozesse - die fiinfte mogli- 
che Ursache der Affiliationstendenz - sind auch 
in der Schweigebedingung moglich. Aufgrund 
zahlreicher Verhaltensweisen (Zittem, Seufzen, 
«nervoses» Auf- und Abgehen usw.) ist eine 
effiziente nichtverbale Kommunikation mog- 
lich, so daB man erfahrt, ob auch andere Vpn 
angstlich sind, bzw. wie groB ihre Angst ist. 
Demnach sind folgende Ergebnisse und Interpre- 
tationen moglich: Wenn keine Praferenz fiir ge- 
meinsames Warten aufscheint, dann konnen die 
ersten beiden Motive (Fluchtabsichten bzw. In- 
formationssuche) die maBgeblichen Ursachen 
des Geselligkeitsbediirfnisses sein. Wenn ge- 
meinsames Warten in der ersten Versuchsbedin- 
gung, nicht aber in der zweiten (Schweigebedin- 
gung) vorgezogen wird, dann ist vermutlich der 
Wunsch nach direkter oder indirekter Angstre- 
duktion ausschlaggebend. Wenn sich aber auch 
in der zweiten Versuchsbedingung (Schweigen) 
eine Praferenz fiir Warten in Gesellschaft zeigt, 
dann ist wahrscheinlich das Bediirfnis nach so- 
zialen Vergleichsprozessen die Ursache der Af- 
filiationstendenz. 

Es stellte sich heraus, daB veriingstigte Vpn in 
alien Versuchsbedingungen das gemeinsame 
Warten vorzogen. Damit ist die Hypothese ge- 
stiitzt, daB der Wunsch nach sozialen Ver- 
gleichsprozessen eine wichtige Ursache des Ge- 
selligkeitsbediirfnisses ist (zumindest in ange- 
spannten und unklaren Situationen). 

Gegen Schachters drittes Experiment und 
seine Interpretation der Ergebnisse laBt sich ein- 
wenden, daB die Daten zwar die Erklarungsmog- 
lichkeiten eins bis vier ausschlieBen, aber nicht 
andere Erklarungsvorschlage. Es ist ja bloB ge- 
zeigt worden, daB angstliche Personen unter 
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alien Umstanden lieber in Gesellschaft als allein 
sind. Dafiir konnten auch andere Faktoren als 
das Bediirfnis nach sozialen Vergleichsprozes- 
sen verantwortlich sein. 

Fur Schachters These sprechen allerdings auch 
Ergebnisse von Wrightsman (1960), der nach- 
wies, daB wahrend der gemeinsamen Wartezeit 
tatsachlich wirksame soziale Vergleichsprozesse 
stattfinden. Mit Hilfe eines Fragebogens ermit- 
telte Wrightsman die individuellen Angststar- 
ken zu Beginn und am Ende der Warteperiode. 
Dabei zeigte sich, daB die interindividuellen 
Unterschiede zwischen den Selbstbeurteilungen 
der Angst nach der gemeinsamen Warteperiode 
geringer waren als am Anfang. Eine solche Mei- 
nungs- bzw. Urteilskonvergenz ist ein typisches 
Resultat sozialer Vergleichsprozesse (vgl. Ab- 
schnitt 6.311). Bei den isoliert wartenden Vpn 
kam es dagegen zu keiner Verminderung der 
Unterschiede zwischen den individuellen Selbst- 
einstufungen. 

Ein direkter Nachweis der Hypothese, daB der 
Wunsch nach sozialen Vergleichsprozessen das 
Geselligkeitsbediirfnis erhoht (bzw. verursacht), 
wurde von Gerard und Rabbie erbracht. Wenn 
das Geselligkeitsbediirfnis (in unklaren Situatio- 
nen) tatsachlich durch den Wunsch nach sozialen 
Vergleichen verursacht ist, dann miiBte die Afft- 
liationstendenz um so schwacher sein, je mehr 
Informationen iiber die Meinungen und Gefiihle 
anderer Menschen in vergleichbaren Situationen 
zur Verfiigung stehen. 

Gerard und Rabbie (1961) verteilten die Vpn 
auf sechs Versuchsbedingungen. Wie im ersten 
Experiment von Schachter (1959) wurde 
durch die Ankiindigung schwacher bzw. 
schmerzhafter elektrischer Schlage geringe bzw. 
starke Angst hervorgerufen. Im Gegensatz zum 
SCHACHTER-Experiment saBen die Vpn wahrend 
der angsterzeugenden Instruktion voneinander 
isoliert in kleinen Kabinen. An einem Arm jeder 
Vp waren Elektroden befestigt, um Veranderun- 
gen des elektrischen Hautwiderstandes zu mes- 
sen. Das AusmaB dieser Veranderungen, der 
sogenannte psychogalvanische Reflex (PGR), 
gilt, wie die Vpn wuBten, als objektives MaB fiir 
die Starke von Gefiihlen. Nach der Instruktion 
sollte jede Vp angeben, ob sie lieber allein oder 
gemeinsam mit anderen Vpn die Wartezeit ver- 
bringen mochte und wie stark ihr Bedurfnis nach 
Gesellschaft ist. 



Jede der beiden Versuchsbedingungen (geringe 
bzw. starke Angst) wurde in drei weitere Ver- 
suchsgruppen aufgespalten. In einer Bedingung 
wurden die Vpn wahrend der Instruktion iiber 
ihren eigenen PGR und iiber die Hautwider- 
standsanderungen der gleichzeitig anwesenden 
Vpn informiert. (In Wahrheit waren nur Schein- 
elektroden an den Vpn befestigt worden und die 
«MeBgerate» in jeder Kabine zeigten Werte, die 
vom VI eingegeben wurden.) In der zweiten 
Bedingung konnte jede Vp nur ihren eigenen 
PGR ablesen. In der dritten Bedingung erhielten 
die Vpn keinerlei Informationen. 

Der wesentliche Unterschied zwischen den drei 
Informationsbedingungen ist, daB in der ersten 
Bedingung (Information iiber sich selbst und die 
anderen Vpn) bereits wahrend der Instruktion 
soziale Vergleichsprozesse vorgenommen wer- 
den konnen, was in den beiden anderen Bedin- 
gungen nicht moglich ist. Der Hypothese ent- 
sprechend war in der ersten Informationsbedin- 
gung das Affiliationsbediirfnis wesentlich gerin- 
ger als in den zwei anderen Informationsbedin- 
gungen (und zwar sowohl bei starker wie bei 
schwacher Angst). 

Rabbie (1964) variierte die UngewiBheit hin- 
sichtlich der bevorstehenden Schmerzerleb- 
nisse. Der Halfte der Vpn wurde gesagt, daB die 
elektrischen Schlage fiir alle Vpn schmerzhaft 
sein werden. Den anderen Vpn teilte der VI mit, 
daB nur etwa ein Viertel aller Vpn elektrische 
Schlage dieser Art als schmerzhaft empfindet. 
Es wurde erwartet, daB in einer eindeutigen 
Situation (erste Bedingung, die Schlage sind fiir 
alle Vpn schmerzhaft) das Affiliationsbediirfnis 
schwacher ist als in einer ungewissen Situation. 
Die Ergebnisse entsprachen der Hypothese. 
Schachter hat mit seiner Arbeit nicht nur einen 
wesentlichen Beitrag zu einem fundamentalen 
Problem der Sozialpsychologie geleistet, nam- 
lich zu der Frage, warum es iiberhaupt zu sozia- 
len Interaktionen kommt, sondern auch den Giil- 
tigkeitsbereich von Festingers Theorie der so- 
zialen Vergleichsprozesse erweitert. Wahrend 
Festinger nur von der Notwendigkeit sozialer 
Vergleichsprozesse in bezug auf Meinungen 
spricht (insbesondere in bezug auf nicht priifbare 
Meinungen und Urteile iiber die eigenen Fahig- 
keiten), halt Schachter soziale Vergleiche 
auch bei Gefiihlen fiir notwendig und zeigte dies 
experimentell am Beispiel der Angst. Fiir die 
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«richtige» Einschatzung der eigenen emotiona- 
len Reaktionen sind soziale Vergleiche notig 
(dieser Gedanke fiihrte spater zur Entwicklung 
von Schachters Gefiihlstheorie, siehe Ab- 
schnitt 5.4). 

Durch neuere Untersuchungen wurde auch der 
Ansatz von Schachter verallgemeinert. Es 
scheinen ganz allgemein Zustande hoher Akti- 
viertheit (und nicht nur emotionale Erregungszu- 
stande) in unklaren Situationen ein gesteigertes 
Geselligkeitsbediirfnis zu verursachen (Mills 
und Mintz, 1972). Wenn die Vpn jedoch iiber 
eine adaquate Erklarung ihrer Aktiviertheit ver- 
fiigen (wenn sie wissen, daB ihre Erregung medi- 
kamentos verursacht ist), kommt es nicht zu 
einem erhohten Affiliationsbediirfnis. In diesem 
Fall ist die Situation offenbar klar und eindeutig 
genug; soziale Vergleichsprozesse sind daher 
nicht notwendig. 

Die Betonung von Gefiihls- und Aktivierungsva- 
riablen in diesem Abschnitt soil jedoch keines- 
wegs den Eindruck erwecken, daB nur durch 
gefiihlsbedingte soziale Vergleiche ein erhohtes 
Affiliationsbediirfnis entsteht. Der Wunsch nach 
sozialen Vergleichen jeder Art macht die Anwe- 
senheit passender Vergleichspersonen notwen- 
dig und fiihrt damit zu einem Anstieg der Affilia- 
tionstendenz. Dieser Satz soil durch das fol- 
gende Experiment von Singer und Shockley 
( 1965) illustriert werden. 

Vpn unterzogen sich einem Leistungstest. An- 
schlieBend wurde jeder Vp ihr Punktwert be- 
kanntgegeben. In einer Versuchsbedingung er- 
fuhren die Vpn nur ihren eigenen Punktwert (aus 
dem nicht hervorging, wie gut oder schlecht die 
Leistung war). Den Vpn der zweiten Versuchs- 
bedingung wurde auBerdem mitgeteilt, wie an- 
dere Vpn im selben Test abgeschnitten hatten. 
Dadurch war es den Vpn der zweiten Bedingung 
bereits moglich, die Qualitat der eigenen Lei- 
stung durch soziale Vergleiche einzuschatzen. 
Wahrend der anschlieBenden Warteperiode (bis 
zur Fortsetzung des Experiments) hatten alle 
Vpn die Wahl, gemeinsam mit anderen Vpn oder 
allein zu warten. ErwartungsgemaB war in der 
ersten Versuchsbedingung (nur Information iiber 
den eigenen Punktwert) die Affiliationstendenz 
starker als in der zweiten. 

Die Theorie von Schachter muB u. a. durch 
Selbstwerthypothesen erganzt (und damit in ih- 
rem Geltungsbereich eingeschrankt) werden. Es 



ist namlich nicht der Fall, daB groBe Angst oder 
andere starke Gefiihle immer ein Bediirfnis nach 
Gesellschaft auslosen. Zumindest kann dieses 
Bediirfnis von Selbstdarstellungsmotiven iiber- 
lagert werden, die unter Umstanden das Allein- 
sein giinstiger erscheinen lassen. In mehreren 
Untersuchungen (z. B. Sarnoff und Zimbardo, 
1961) zeigte sich, daB Vpn, die intensive nega- 
tive Gefiihle erlebten, weil sie in eine peinliche 
oder beschamende Situation gebracht wurden, 
lieber allein waren. Angst vor physischer Bedro- 
hung scheint generell die Affiliationstendenz zu 
erhohen. Angst vor einer Selbstwertbedrohung 
oder einer ungiinstigen Selbstdarstellung be- 
wirkt dagegen eine Vorliebe fiir Alleinsein, weil 
man die Ablehnung durch andere Personen ver- 
meiden will (vgl. Teichman, 1978). 

Eine weitere Einschrankung erfahrt die Theorie 
dadurch, daB angstliche Personen nicht immer 
die Gesellschaft von Menschen bevorzugen, die 
sich in einer ahnlichen Situation befinden. Oft 
werden Menschen mit ahnlicher Personlichkeit 
oder hilfsbereite Personen vorgezogen (s. dazu 
Gotz-Marchand, 1985). Das Bediirfnis nach 
sozialem Vergleich ist also nicht die einzige 
Wurzel des Geselligkeitsmotivs. Haufig wird die 
Gesellschaft jener Menschen aufgesucht, von 
denen man sich den groBten Nutzen (Erleichte- 
rung, Verstandnis) erwartet. 

6.316 Konformitat und Kommunikation 
Um Konformitat zu erzielen, muB kommuniziert 
werden. Wenn eine Vielfalt von Meinungen zum 
selben Thema vorliegt, ist Konformitat um so 
schwieriger zu erreichen, je groBer die Streuung 
der Meinungen ist. Besonders durch die Vertre- 
ter extremer Standpunkte ist das Zustandekom- 
men einer einheitlichen Gruppenmeinung (die 
Herstellung einer sozialen Realitat) gefahrdet. 
Daher ist es in diesem Zusammenhang besonders 
wichtig, die (relativ zur Gruppe) extremen Mei- 
nungen und Einstellungen zu beeinflussen. 

Aus Uberlegungen dieser Art folgt, daB auf 
Vertreter extremer Positionen mehr «eingere- 
det» wird als auf Vertreter mittlerer Positionen 
(Festinger, 1950). Festinger und Thibaut 
(1951) zeigten in einem Experiment, daB der 
passive Kommuniktionsstatus eines Gruppen- 
mitglieds um so hoher ist, je mehr sein Stand- 
punkt vom Gruppenmittelwert abweicht (sche- 
matisch in Abbildung 175 dargestellt). AuBer- 
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dem ist die gesamte Kommunikationsfrequenz 
der Gruppe um so groBer, je wichtiger das disku- 
tierte Meinungsobjekt fur die Gruppe ist und je 
attraktiver die Gruppe fur die einzelnen Mitglie- 
der ist. 

Allerdings ist die beschriebene Kommunika- 
tionsstruktur nur von begrenzter Dauer. Andern 
die Vertreter extremer Standpunkte trotz zahlrei- 
cher Beeinflussungsversuche ihre Meinung 
nicht, dann sinkt die Frequenz der an sie gerich- 
teten Kommunikationen drastisch. Auch ihr so- 
ziometrischer Wahlstatus ist dann sehr niedrig 
( Schachter, 1951). Auf diese Art werden «un- 
nachgiebige» Extrempersonen aus der Gruppe 
ausgeschlossen. 

Ob eine Extremperson dem auf sie ausgeiibten 
Druck zur Meinungsanderung nachgibt oder 
nicht, hangt vor allem davon ab, wie attraktiv die 
Gruppe fiir sie ist. Wenn die Extremperson gro- 
Bes Interesse daran hat, in der Gruppe zu bleiben 
(weil die Gruppe sehr attraktiv ist oder weil keine 
Altemativen zur Verfiigung stehen), dann wird 
sie zu einer Meinungsanderung bereit sein. 

6.317 Eine allgemeine Einflufitheorie 
Latane (1981, Latane und Nida, 1980) ent- 
wickelte eine allgemeine EinfluBtheorie, die auf 
viele verschiedene EinfluBsituationen anwend- 
bar ist. Die Theorie wurde nach dem Vorbild 
physikalischer Theorien entworfen. Ahnlich wie 
etwa in der Mechanik die Anziehung, die ein 
Korper auf einen zweiten ausiibt, mit der Masse 
des ersten Korpers zu- und mit der Entfernung 
zwischen den Korpern abnimmt, wird auch in 
der sozialen EinfluBtheorie (social impact 
theory) von zwei grundlegenden Faktoren ausge- 
gangen: Starke der EinfluBquelle (analog zur 
Masse) und Nahe der EinfluBquelle zur Zielper- 
son. AuBerdem spielt die Anzahl der EinfluB- 



quellen eine Rolle (mit steigender Anzahl nimmt 
sozusagen die Masse zu). Die Starke hangt nach 
Latane u. a. von Macht, Status und Fahigkeit 
ab. Mit Nahe ist raumliche oder zeitliche Distanz 
gemeint. (Die in anderen Theorien, z. B. im 
SEM-Modell von Tesser enthaltene Variable 
der psychologischen Ncihe - etwa in Form von 
Freundschaft, Einstellungsahnlichkeit oder 
Sympathie - ist in der sozialen EinfluBtheorie ein 
Aspekt der Starke). 

Die EinfluBstarke I (impact) hangt also von drei 
Variablen ab: Starke (S = strength), Nahe (I = 
immediacy), und Anzahl (N = number) der 
EinfluBquellen. Latane nimmt an, daB zwi- 
schen S, I und N eine multiplikative Beziehung 
besteht, so daB die EinfluBstarke eine Funktion 
des Produkts von S, I und N ist: 

1 = f (S • I • N) 

Die Annahme der multiplikativen Beziehung im- 
pliziert u. a., daB keinerlei EinfluB vorhanden 
ist, wenn eine der Variablen null ist. 

Der zusatzliche (marginale) EinfluB einer Ein- 
fluBquelle ist um so geringer, je mehr EinfluB- 
quellen bereits vorhanden sind. Zum Beispiel ist 
der psychologische Unterschied zwischen 11 
und 12 Personen geringer als der zwischen 1 und 

2 Personen. Ahnlich verhalt es sich in der Psy- 
chophysik. Zum Beispiel ist der subjektive Laut- 
starkeunterschied zwischen 11 und 12 Geigen 
kleiner als der zwischen 1 und 2 Geigen. Dieser 
Sachverhalt wird in der Psychophysik seit Ste- 
vens (1957) mit Hilfe von Potenzfunktionen 
beschrieben. Auch Latane verwendet zur Be- 
schreibung des Einflusses mehrerer Quellen eine 
Potenzfunktion. Wenn man (vorlaufig) die Nahe 
unberucksichtigt laBt oder gleich eins setzt, er- 
halt man folgende Funktion: 

I = S • N c 
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Abbildung 176 

In dieser Formel ist c eine Konstante, die kleiner 
als eins ist. Ihre exakte GroBe muB in jedem 
konkreten Fall empirisch ermittelt werden. S 
kann als Starke der Quelle oder als gemeinsame 
Starke von Quelle und Situationsfaktoren aufge- 
faBt werden. Wenn die Theorie richtig ist, liegen 
die Daten immer entlang einer Kurve, die ahn- 
lich aussieht wie in Abbildung 176 (aus Latane, 
1981). Die Abbildung zeigt, wie der Majoritats- 
einfluB (Prozentsatz falscher Antworten) mit der 
GroBe einer falsch antwortenden Majoritat zu- 
nimmt. 

Die beiden Formeln beschreiben die VergroBe- 
rung oder Multiplikation von EinfluB bei mehre- 
ren EinfluBquellen. Die Theorie ist auch auf den 
umgekehrten Fall anwendbar. EinfluB wird ver- 
kleinert oder dividiert, wenn eine EinfluBquelle 
auf mehrere Zielpersonen gerichtet ist. In diesem 
Fall lautet die Formel: 

I = s/N c = S • N -0 

In solchen Fallen liegen die Daten entlang einer 
Kurve, die aussieht wie in Abbildung 177 (Jack- 
son und Latane, 1981). Die Kurve in Abbil- 
dung 177 zeigt, wie bei konstanter EinfluBquelle 
(Publikum) das Lampenfieber mit der Zahl der 
Zielpersonen (Darsteller) abnimmt. 

Ein etwas komplizierterer Fall liegt vor, wenn 
mehrere EinfluBquellen und mehrere Zielperso- 
nen vorhanden sind. Jetzt lautet die Formel: 

I = (Sj • N c ) / (S 2 • N f ) 

Sj ist die (durchschnittliche) Starke der Quellen, 
S 2 die Starke (Widerstand) der EinfluBempfan- 




Zahl der Darsteller 



Abbildung 177 

ger. Die Konstanten c und f miissen empirisch 
ermittelt werden. In ihrer allgemeinsten Form 
lautet die soziale EinfluBtheorie: 

I = k [(S a I b N c ) / (S d I e N f )] 

k ist eine Skalierungskonstante, a bis c sind die 
Exponenten der Quellen, d bis f die Exponenten 
der Empfanger. Es wird vorausgesetzt, daB alle 
Exponenten kleiner als eins sind. 

Die Theorie wurde mit Erfolg auf die unter- 
schiedlichsten Situationen und Fragestellungen 
angewendet. Beispiele fur die multiplikative 
Wirkung von EinfluBquellen sind Majoritats- 
und Minoritatseinflusse (Latane, 1981; Wolf, 
1987), sowie die mit der PublikumsgroBe zuneh- 
mende Nervositat von Darstellern und Vortra- 
genden (Latane und Harkins, 1976). Auch die 
GroBe der Einstellungsanderung nimmt mit der 
Zahl der Sender zu (Harkins und Petty, 
1983). 

Das bekannteste Beispiel fur EinfluBdivision bei 
mehreren Zielpersonen sind die nichtreagieren- 
den Zuschauer in Notsituationen (Latane und 
Darley, 1970). Je mehr Zuschauer vorhanden 
sind, desto geringer ist die Wahrscheinlichkeit, 
daB der Einzelne hilft (vgl. Abschnitt 6.133). 
Wie bereits erwahnt wurde, ist das Lampenfie- 
ber um so geringer, je mehr Darsteller gleichzei- 
tig auftreten (Jackson und Latane, 1981). Es 
wurde sogar gezeigt, daB (pro Person) um so 
weniger Trinkgeld (gemessen als Prozentsatz 
des Gesamtbetrags der Kosten) gegeben wird, je 
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groBer die gemeinsam essende Gruppe ist (Free- 
man et al., 1975). Einstellungsanderungen sind 
um so kleiner, je groBer die Zahl der Empfanger 
ist (Harkins und Petty, 1983). 

AuBer EinfluBmultiplikation und -division wur- 
den auch die Hypothesen iiber Starke und Nahe 
bestatigt. Zum Beispiel zeigten Latane und 
Harkins (1976) nicht nur, daB ein alteres Publi- 
kum von relativ hohem Status mehr Aufregung 
hervorruft als ein jiingeres Publikum von ge- 
ringerem Status, sondern auch, daB zwischen 
Starke und GroBe des Publikums eine multipli- 
kative Beziehung (Wechselwirkung) besteht - 
wie es von der Theorie verlangt wird. 

Es ist erstaunlich, wie gut die relativ einfachen 
Formeln der sozialen EinfluBtheorie in vielen 
Fallen mit den Ergebnissen ubereinstimmen. 
Tanford und Penrod (1984) haben eine ahnli- 
che, aber etwas kompliziertere Theorie vorge- 
schlagen, deren Ubereinstimmung mit den Da- 
ten aber nur unwesentlich besser ist als die der 
Theorie von Latane. 

6.32 Gruppenleistungen 

6.321 Leistungsveranderungen durch 
Anwesenheit anderer Personen 
Einer der altesten Forschungsgegenstande der 
Sozialpsychologie ist die Frage, ob die Leistungs- 
fahigkeit des Einzelnen durch die Anwesenheit 
anderer Personen gefordert oder beeintrachtigt 
wird. Wie bei vielen anderen Problemen stellte 
sich auch hier heraus, daB die Frage in dieser 
einfachen Form nicht beantwortet werden kann. 
Das «klassische» Experiment wurde von All- 
port (1920) durchgefuhrt. Dieselbe Reihe von 
Aufgaben wurde in einer Versuchsbedingung von 
isoliert arbeitenden Vpn durchgefuhrt und in 
einer zweiten Versuchsbedingung von mehreren 
Vpn gleichzeitig im selben Raum. In der zweiten 
Bedingung sollte jede Vp still fur sich arbeiten 
und - um keine Konkurrenzeinstellung aufkom- 
men zu lassen - nicht vesuchen, ihre Leistungen 
mit den Fortschritten anderer Vpn zu verglei- 
chen. 

Allport verwendete sechs Arten von Aufga- 
ben: 

(1) Kettenassoziationen. Zu einem vorgegebe- 
nen Wort sollte sich die Vp moglichst schnell 
ein anderes Wort einfallen lassen, zu diesem 
wieder ein neues Wort usw. 



(2) Vokale durchstreichen. In Zeitungsartikeln 
waren alle Vokale auszustreichen. 

(3) Mehrdeutige Figur. Die Zeichnung eines 
Wiirfels wurde gezeigt (Abbildung 178). 
Diesen Wiirfel kann man entweder von oben 
sehen (dann ist die Flache ABCD vorne) oder 
von unten (dann ist die Flache EFGH vorne). 
Die Vpn wurden aufgefordert, so rasch wie 
moglich zwischen den beiden Wahmehmun- 
gen des Wiirfels abzuwechseln. 

(4) Multiplikationen. 

(5) Logisches Denken. Eine Reihe von Syllogis- 
men wurde vorgegeben; die Vpn sollten fal- 
sche Syllogismen erkennen. 

(6) Urteile. Gewichte muBten geschatzt und Ge- 
riiche nach dem Grad ihrer Annehmlichkeit 
beurteilt werden. 

Bei alien Aufgaben auBer (5) und (6) - logisches 
Denken und Urteile - arbeiteten die Vpn der 
zweiten Versuchsbedingung schneller als die 
isolierten Vpn. Bei Aufgabe (6) - Urteile - kam 
es in der Gruppensituation zu weniger Extrem- 
urteilen (unangenehme Geriiche wurden als we- 
niger unangenehm und angenehme als weniger 
angenehm eingestuft). 

Das Hauptergebnis Allports war, daB bei den 
meisten Aufgabentypen in Anwesenheit anderer 
Personen schneller gearbeitet wird als allein. 
Diesen in vielen spateren Untersuchungen im- 
mer wieder aufscheinenden Effekt bezeichnete 
man als soziale Erleichterung (social facilita- 
tion). Im Deutschen ist auch der Ausdruck so- 
zicile Leistungsaktivierung gebrauchlich. 

Es muB jedoch betont werden, daB sich die 
Anwesenheit anderer Personen oft, aber keines- 
wegs immer, giinstig auf die Leistungsmenge 
auswirkt. Betrachtet man nun die Leistungsqua- 
littit, so vermitteln die Ergebnisse verschiedener 
Untersuchungen ein recht heterogenes Bild. Die 
Fehlerzahl ist in der Gruppensituation manchmal 
groBer und manchmal kleiner als bei isolierten 
Vpn. 
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Zur Illustration sei das Experiment von Pessin 
(1933) referiert. Die Vpn muBten Listen von 
sinnlosen Silben (wie xaf, tek, usw.) auswendig 
lernen. Das Lernen der sinnlosen Silben gelang 
den Vpn besser und schneller allein als in Anwe- 
senheit von Zuschauern. Spater wurde gepriift, 
in welchem AusmaB die Silben behalten bzw. 
wieder vergessen worden waren. Jetzt zeigte 
sich, daB die Wiedergabeleistung in der Audito- 
riumsbedingung besser war als ohne Zu- 
schauer. 

Die zahlreichen Widerspruche dieser Art, die 
man in der einschlagigen Literatur vorfindet, 
konnten von Zajonc (1965) aufgeklart werden. 
In den meisten Situationen stehen einer Person 
mehrere Verhaltensweisen zur Verfiigung (eine 
Verhaltenshierarchie ist vorhanden, vgl. Ab- 
schnitt 2.332). Die einzelnen Verhaltensweisen 
einer Reaktionshierarchie haben unterschiedli- 
che Auftrittswahrscheinlichkeiten (Haufigkei- 
ten). Die haufigste Reaktion einer Hierarchie 
bezeichnet man als dominante Reaktion. 

Zu Beginn eines Lernvorgangs ist in der Regel 
eine falsche Reaktion dominant (z. B. eine fal- 
sche Antwort). Nach erfolgreichem AbschluB 
des Lernvorgangs ist dann die richtige Reaktion 
dominant geworden (am haufigsten, vielleicht 
sogar immer, wird die richtige Antwort gege- 
ben). 

Ein wichtiger Befund der Lernpsychologie be- 
sagt, daB in Zustanden erhohter Aktivierung 
(d. h. bei «inneren Spannungen» jeder Art, etwa 
bei starken Gefiihlen) die dominante Verhaltens- 
weise noch haufiger und schneller auftritt als in 
entspannten Zustanden (vgl. Abschnitt 2.332 
iiber Verhaltenshierarchien, Rigiditat und Krea- 
tivitat). Leidermann und Shapiro (1964) zeig- 
ten experimentell, daB bereits die bloBe Anwe- 
senheit anderer Personen zu einem Ansteigen der 
Aktiviertheit fiihren kann. 

Daraus leitet Zajonc folgende Hypothesen ab: 

(1) Lernprozesse werden durch die Anwesenheit 
anderer Personen gestort. Mit der Erhohung 
der Aktiviertheit steigt auch die Haufigkeit 
der noch dominanten falschen Reaktionen. 
Dadurch kommt es zu einem langsamen 
LernprozeB und einer groBen Fehlerzahl. 

(2) Gut gelernte Tatigkeiten werden durch die 
Anwesenheit anderer Personen gefordert. 
Bei einer gut eingeiibten Tiitigkeit sind die 
richtigen Verhaltensweisen dominant. Die 



gesteigerte Aktiviertheit hebt jetzt die Hau- 
figkeit und Geschwindigkeit der richtigen 
Reaktionen an. die Folge davon sind hohes 
Leistungstempo und geringe Fehlerzahl. 

Die Hypothesen von Zajonc stimmen gut mit 
den zahlreichen diesbeziiglichen Versuchser- 
gebnissen iiberein. Als Illustration sei nochmals 
auf die in diesem Abschnitt referierten Experi- 
mente von Allport und Pessin verwiesen. Das 
Lernen der sinnlosen Silben wurde bei Pessin 
durch die Anwesenheit von Zuschauern gestort. 
Die Wiedergabe der bereits gut gelernten Silben 
wurde durch Zuschauer verbessert. Bei All- 
port trat bei den meisten Aufgaben (z. B. Wort- 
assoziationen, Multiplizieren, Ausstreichen von 
Vokalen) durch die Anwesenheit anderer Perso- 
nen eine Steigerung des Arbeitstempos auf. Man 
kann wohl annehmen, daB es sich bei diesen 
Aufgaben um sehr gut gelernte, reibungslos ab- 
laufende Tatigkeiten handelt. Bei einer unge- 
wohnten und schwierigen Aufgabe (Erkennen 
falscher Syllogismen) waren jedoch die isoliert 
arbeitenden Vpn im Vorteil. DaB bei der Beurtei- 
lung von Geriichen und Gewichten in der Grup- 
pensituation weniger extreme und mehr mittlere 
Urteile auftraten, konnte dadurch erklart wer- 
den, daB Extremurteile seltener (weniger domi- 
nant) sind als mittlere Urteile. Die geringere 
Urteilsdivergenz in der Gruppe konnte allerdings 
auch ein Konformitatsphanomen aufgrund so- 
zialer Vergleichsprozesse sein. 

Obwohl die Hypothesen von Zajonc eine Fiille 
bisher widerspriichlich scheinender Daten be- 
friedigend und einfach erklaren, sind dennoch 
einschrankende Bemerkungen notwendig. Nicht 
in alien Fallen werden Lernprozesse durch die 
Anwesenheit anderer Personen beeintrachtigt. 
Cottrell, Wack, Sekerak und Rittle (1968) 
zeigten in Ubereinstimmung mit den Hypothe- 
sen von Zajonc und den Ergebnissen von Za- 
jonc und Sales (1966), daB Verhaltensweisen, 
deren Reaktionsstarke groB ist, in Anwesenheit 
von Zuschauern haufiger auftreten als bei isolier- 
ten Vpn, wahrend die Haufigkeit von Verhal- 
tensweisen mit geringer Reaktionsstarke (wenig 
geiibte Verhaltensweisen) durch die Anwesen- 
heit von Zuschauern sinkt. In einer dritten Ver- 
suchsbedingung (auBer «allein» und «Zu- 
schauer») befanden sich auBer der Vp zwei Per- 
sonen mit verbundenen Augen im Versuchszim- 
mer (die sich angeblich vor der Teilnahme an 
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einem anderen Experiment an vollige Dunkel- 
heit gewohnen muBten). Die Vpn dieser Ver- 
suchsbedingung verhielten sich genauso wie iso- 
lierte Vpn (siehe Abbildung 179). 

Dieses Ergebnis ist jedoch mit den Hypothesen 
von Zajonc vertraglich, wenn man annimmt, 
daB die bloBe Anwesenheit anderer Personen 
nicht aktivierend wirken mufi. Die Anwesenheit 
sichtlich teilnahmsloser Personen ist wahr- 
scheinlich in keiner Weise «aufregend». Nur 
wenn man beobachtet wird, ist man «nervos». 
Aber auch hier muB weiter differenziert werden. 
Nicht jeder Beobachter wirkt auf den Beobachte- 
ten aktivierend. Bei inkompetenten Beobachtern 
(von denen die Vp annimmt, daB sie nicht die 
Qualitat der Leistung beurteilen konnen) treten 
die beschriebenen Zuschauereffekte nicht auf 
(Henchy und Glass, 1968; Luck, 1969; Mar- 
tens und Landers, 1972; Sasfy und Okun, 
1974). 

Bisher hat der Leser zwei Erklarungsansatze fur 
soziale Leistungsaktivierung kennengelernt: die 
Ansatze von Zajonc und Cottrell. (1) Die 
Theorie von Zajonc (1965) - eine Ubertragung 
zentraler Annahmen der Lern- und Triebtheorie 
von Hull auf soziale Leistungssituationen. Za- 
jonc (1980 b) hat seine Theorie durch die Hypo- 
these prazisiert, daB die bloBe Anwesenheit an- 
derer Personen deshalb aktivierend wirkt, weil 
sie UngewiBheit erzeugt. Im Gegensatz zu phy- 
sikalischen Reizen, die im allgemeinen vorher- 



sagbar sind, ist das Verhalten von Personen oft 
nicht vorhersagbar, wodurch erhohte UngewiB- 
heit, Aufmerksamkeit und Aktivierung ent- 
steht. 

(2) Cottrell et al. (1968) haben die grundle- 
genden Annahmen der ZAJONC-HuLL-Theorie 
ubemommen, aber dahingehend eingeschrankt, 
daB nur solche Personen aktivierend wirken, von 
denen man sich beobachtet fiihlt. Dieser Ansatz 
wurde von Cottrell (1972) durch die An- 
nahme prazisiert, daB mit der Anwesenheit ande- 
rer Personen die Erwartung einer Leistungsbe- 
wertung verbunden ist. Sowohl die Erwartung 
einer positiven Bewertung (Hoffnung, Vor- 
freude) als auch die Erwartung einer negativen 
Bewertung (Angst) erhohen die Aktivierung. 

(3) Ein neuerer Ansatz ist die Ablenkungs-Kon- 
flikttheorie von Sanders und Baron (1975; 
Baron, 1986). Ihre zentrale Hypothese besagt, 
daB man durch die Anwesenheit anderer Perso- 
nen abgelenkt wird (in gleicher Weise wie durch 
interessante physikalische Reize). Dadurch ent- 
steht ein Aufmerksamkeitskonflikt: Die Auf- 
merksamkeit wird sowohl von der Aufgabe als 
auch von den Personen auf sich gezogen (u. a. 
deshalb, weil man soziale Vergleiche anstrebt, 
sofern die anderen Personen nicht bloBe Zu- 
schauer sind, sondern an derselben Aufgabe ar- 
beiten). 

Der Aufmerksamkeitskonflikt hat eine von drei 
moglichen Folgen; (3a) Er erhoht wie jeder 
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Konflikt die Aktivierung. (3 b) Man hat nicht 
genug Aufmerksamkeit zur Bewaltigung der 
Aufgabe zur Verfiigung, weshalb die Informa- 
tionsverarbeitung iiberlastet ist. Das fiihrt in wei- 
terer Folge zu oberflachlicher, heuristischer In- 
formationsverarbeitung. (3 c) Sowohl erhohte 
Aktivierung als auch Uberlastung treten ein. Die 
wahrscheinlichste Moglichkeit ist (3 c). 

Bei neuen und/oder komplexen Aufgaben sagt 
die Ablenkungs-Konflikttheorie genauso wie die 
Ansatze von Zajonc und Cottrell eine Lei- 
stungsverschlechterung durch Anwesenheit an- 
derer voraus. Sowohl die erhohte Aktivierung 
als auch die Aufmerksamkeitsiiberlastung sind 
in diesem Fall ungiinstig fur die Leistung. Bei 
gut gelernten und/oder einfachen Aufgaben ist 
die Voraussage der Ablenkungs-Konflikttheorie 
differenzierter, denn in diesem Fall treten gleich- 
zeitig leistungsfordernde und leistungshem- 
mende Wirkungen auf. Die erhohte Aktivierung 
ist giinstig fur die Bearbeitung einer leichten 
Aufgabe, die Uberlastung ist aber auch bei leich- 
ten Aufgaben ungiinstig. Daher kann -je nach 
der relativen Starke von Aktivierung und Uberla- 
stung - bei leichten Aufgaben durch Anwesen- 
heit anderer eine Leistungssteigerung, kein Ef- 
fekt, oder eine Leistungsverschlechterung ein- 
treten. Bei sehr starker Ablenkung ist daher auch 
bei leichten Aufgaben mit einer Leistungsver- 
schlechterung zu rechnen. 

Die Theorie wird durch etliche Untersuchungen 
unterstutzt. Zunachst zeigten Sanders und 
Baron (1975), daB durch Ablenkung (optische 
Reize) analoge Effekte wie durch Anwesenheit 
von Personen erzielt werden. Durch Ablenkung 
wurde die Leistung bei leichten Aufgaben (Zif- 
fern abschreiben) verbessert, bei schwierigen 
Aufgaben (Buchstaben verkehrt und in umge- 
kehrter Reihenfolge schreiben) verschlechtert. 
Die leistungssteigemde Wirkung bei leichten 
Aufgaben zeigte sich jedoch nur bei leichten bis 
mittleren Graden der Ablenkung. Durch starke 
Ablenkung (viele ablenkende Reize) wurde die 
Leistung auch bei leichten Aufgaben keineswegs 
verbessert. 

Sanders, Baron und Moore (1978) zeigten, 
daB die Anwesenheit anderer nur dann einen 
EinfluB auf die Leistung hat, wenn sie ablenkend 
wirkt. In sechs Versuchsbedingungen bearbeite- 
ten die Vpn einfache oder komplexe Aufgaben, 
wobei sie entweder allein oder in Anwesenheit 



Tabelle 86 



Aufgaben- 

Schwierigkeit 


allein 


gemeinsam/ gemeinsam/ 
andere gleiche 

Aufgaben Aufgaben 




richtig abgeschriebene Ziffern 


leicht 


151,65 


158,60 


179,60 


schwer 


78,70 


81,90 


78,00 




falsch abgeschriebene Ziffern 


leicht 


0,25 


0,60 


0,60 


schwer 


0,60 


0,50 


3,90 



anderer Vpn arbeiteten. Die anderen Vpn bear- 
beiteten entweder dieselben oder andere Aufga- 
ben (s. Tabelle 86). Wie die Ergebnisse in Ta- 
belle 86 zeigen, wurden die Voraussagen der 
Theorie bestatigt. Personen, die an anderen Auf- 
gaben arbeiten, sind relativ uninteressant. Daher 
lenken sie nicht ab, und beeinflussen die Lei- 
stung nicht. Personen, die an denselben Aufga- 
ben arbeiten, veranlassen soziale Vergleichspro- 
zesse. Daher lenken sie ab und bewirken eine 
Leistungsverbesserung bei leichten und eine 
Verschlechterung (mehr Lehler) bei schwierigen 
Aufgaben. 

Die Ablenkungs-Konflikttheorie ist in Version 
(3a) eine Aktivierungstheorie wie die Modelle 
von Zajonc und Cottrell. Sie nennt allerdings 
eine andere Ursache der Aktivierung. In der 
Version (3 b) ist sie eine kognitive Theorie, und 
in der Version (3 c) sowohl eine kognitive Theo- 
rie wie eine Aktivierungstheorie. Bevor ab- 
schlieBend auf andere kognitive Erklarungen der 
Leistungsaktivierung eingegangen wird, soli 
noch erganzend ein Aspekt der Aktivierungs- 
theorien erwahnt werden, auf den Geen und 
Bushman (1987) hinge wiesen haben. 

Es ist unrealistisch, anzunehmen, daB die multi- 
plikative Beziehung zwischen Trieb (Aktivie- 
rung) D und Lernerfahrung H unbeschrankt gilt. 
Es gibt zweifellos eine obere Grenze der Reak- 
tionsstarke E (z. B. ist die Haufigkeit eines Ver- 
haltens durch dessen mogliche Ausfiihrungsge- 
schwindigkeit begrenzt). Aufgrund solcher 
Uberlegungen haben Broen und Storms (1961) 
die HuLLsche Formel E = H • D durch Einfiih- 
rung einer oberen Grenze von E modifiziert (s. 
Abbildung 180). 

Aus dieser Annahme folgt, daB die VergroBe- 
rung der Differenz zwischen den Reaktionsstar- 
ken von dominanten und nichtdominanten Reak- 
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tionen nur bis zu einem bestimmten Erregungs- 
ausmaB (Punkt A in Abbildung 180) stattfindet. 
Bei weiter steigender Aktivierung nimmt die 
Differenz zwischen den Reaktionsstarken wie- 
der ab, bis schlieBlich bei extrem hoher Aktivie- 
rung (Punkt B) die Reaktionsstarken gleich sind. 
Dadurch kann erklart werden, daB durch extrem 
hohe Erregung sogar leichte und gut gelernte 
Tatigkeiten beeintrachtigt werden. Ein bekann- 
tes Alltagsbeispiel dafiir ist, daB viele Menschen 
im Zustand auBerster Erregung (etwa durch 
Angst oder Wut) stottern und andere Sprechfeh- 
ler machen, obwohl (korrektes) Sprechen ein gut 
gelerntes Verhalten ist. 

(4) Kognitive Erklarungen der sozialen Lei- 
stungsaktivierung sind verschiedene Versionen 
der Selbstaufmerksamkeitstheorie. Sie nehmen 
an, daB durch die Anwesenheit von Zuschauern 
oder von gleichzeitig arbeitenden Personen die 
objektive Selbstaufmerksamkeit zunimmt. Die 
eigenen Leistungsstandards werden bewuBt und 
man handelt danach, wodurch die Leistung 
steigt. Die leistungsmindernde Wirkung anderer 
Personen ist fur diese Theorie schwerer zu erkla- 
ren. Ein Erklarungsvorschlag lautet, daB es bei 
vielen neuartigen Aufgaben (noch) keine klaren 
Leistungsstandards gibt, bzw. daB bei manchen 
schwierigen Aufgaben widerspriichliche Stan- 
dards aktiviert werden. (Wenn z. B. ein Rechts- 
hander mit der linken Hand schreiben soil, wird 
durch die Instruktion der Standard geschaffen, 
mit der linken Hand zu schreiben. Gleichzeitig 
ist aber auch der gewohnheitsmaBige Standard, 
mit der rechten Hand zu schreiben, bewuBt). 
Als Gegenteil der sozialen Leistungsaktivierung 
kann man die soziale Faulheit (social loafing) 
betrachten (Latane, Williams und Harkins, 
1979). In mehreren Untersuchungen wurde 
nachgewiesen, daB die durchschnittliche Einzel- 



leistung nachlaBt, wenn Personen in Gruppen 
arbeiten. Der Effekt wurde vor allem bei motori- 
schen Aufgaben (Klatschen, Schreien, Seilzie- 
hen), aber auch bei kognitiven Aufgaben, z. B. 
«brainstorming» (moglichst viele Ideen erfin- 
den) gezeigt. Diese Ergebnisse widersprechen 
den verschiedenen Varianten der Aktivierungs- 
theorie, weil soziale Faulheit durchwegs bei ein- 
fachen Tatigkeiten festgestellt wurde, die durch 
sozial bedingte Aktivierung eine Verbesserung 
zeigen miiBten. 

Soziale Faulheit wurde zunachst mit Hilfe der 
sozialen EinfluBtheorie von Latane (1981) er- 
klart (s. Abschnitt 6.317). Der EinfluB des VI, 
der die Vpn zur Arbeit auffordert, wird auf 
mehrere Vpn verteilt, und daher dividiert und 
abgeschwacht. Eine andere Erklarung bietet die 
Selbstaufmerksamkeitstheorie von Mullen 
(1987, s. Abschnitt 6.314). Nach Mullen 
kommt es auf den Wert der Variablen Other- 
Total-Ratio an. Je niedriger dieser Wert ist, 
desto geringer ist die Selbstaufmerksamkeit und 
desto weniger strengt man sich daher an. Beide 
Theorien machen ahnliche Voraussagen: Je 
mehr Vpn einem VI gegeniiberstehen, desto gro- 
Ber ist die soziale Faulheit. 

Soziale Faulheit wurde in Situationen festge- 
stellt, in denen die Vp selbst ihre individuelle 
Leistung nicht klar beurteilen konnte, und in 
denen die individuelle Leistung auch nicht von 
einem AuBenstehenden eindeutig festgestellt 
werden konnte (z. B. Seilziehen). Auch wenn 
z. B. eine Gruppe als ganze ihre Ideen abgibt, ist 
es fur den AuBenstehenden iiberhaupt nicht, und 
fur die Mitglieder nur teilweise klar, wie viele 
Ideen von wem stammen. In einem Experiment 
von Szymanski und Harkins (1987, Experi- 
ment 2) sollten Vpn in Dyaden moglichst viele 
Verwendungsarten eines neuartigen Objekts er- 
finden. Laut Instruktion waren die individuellen 
Beitrage fur den VI entweder identifizierbar oder 
nicht. Einem Teil der Vpn wurde mitgeteilt, daB 
man ihnen nachher die Zahl der Ideen, die eine 
durchschnittliche Vp erfindet, mitteilen wird 
(Erwartung eines sozialen Vergleichs). Die Er- 
gebnisse zeigten, daB soziale Faulheit sowohl 
durch Anonymitat als auch durch Fehlen sozialer 
Vergleichsprozesse begiinstigt wird. Mit ande- 
ren Worten: Soziale Faulheit wird verhindert, 
wenn Selbstdarstellungsmotive nach auBen oder 
nach innen vorhanden sind. Die soziale Faulheit 
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verschwindet auch, wenn zwar keine Bewertung 
der Einzelleistungen, aber eine Bewertung der 
Gruppenleistung moglich ist (sozialer Vergleich 
von Gruppenleistungen, Harkins und Szy- 
manski, 1989). 

Aber auch durch andere Faktoren - ohne expli- 
zite Bewertung von auBen oder innen - kann 
soziale Faulheit verhindert und eventuell eine 
Feistungssteigerung iiber das durchschnittliche 
individuelle MaB hinaus erreicht werden. Dazu 
zahlen nach Szymanski und Harkins (1987) die 
personliche Wichtigkeit der Aufgabe (Selbstzen- 
tralitat), Interesse an der Aufgabe (intrinsische 
Motivation), und personliche Wichtigkeit der 
Gruppe (Kohasion). Alle diese Effekte lassen 
sich im Rahmen des Modells von Greenwald 
(s. Abschnitt 5.468) selbstwerttheoretisch erkla- 
ren: Wenn durch mangelnde Anstrengung ein 
Selbstsystem (privat, offentlich oder kollektiv) 
bedroht wird, dann wird die Anstrengungsbereit- 
schaft erhoht. AuBer diesen Motivationsvaria- 
blen spielen sicher auch kognitive Variablen wie 
Ablenkung und mangelhafte Koordination der 
individuellen Handlungen eine Rolle. 

6.322 Die Leistungsfahigkeit von Gruppen 
Beim Losen von Problemen sind Gruppen prin- 
zipiell dem Einzelnen iiberlegen. Das laBt sich 
leicht anhand eines einfachen mathematischen 
Modells zeigen, das etwa gleichzeitig von Ek- 
man (1955), Hofstatter (1956b), Lorge und 
Solomon (1955) und Taylor (1954) vorge- 
schlagen wurde. 

Betrachten wir zunachst den einfachen Fall einer 
Zweipersonengruppe, die ein bestimmtes Denk- 
problem zu losen hat. Nehmen wir an, jede der 
beiden Personen A und B hat eine gewisse 
Chance, die Losung zu finden. In unserem Bei- 
spiel sei die Losungswahrscheinlichkeit fur A 
(p,) gleich der fur B (p b ), namlich 0,30. Bei 30 
Prozent aller vergleichbaren und gleich schwie- 
rigen Probleme wiirde sowohl A als auch B allein 
die Losung finden. 

Wenn beide Personen zur gleichen Zeit die Lo- 
sung der Aufgabe versuchen, sind folgende vier 
Falle moglich (vgl. Tabelle 87): 

(1) A und B finden beide die Losung. Die Wahr- 
scheinlichkeit dafiir ist p a • pb = 0,30 • 0,30 
= 0,09. 

(2) A findet die Losung und B nicht. Die Wahr- 
scheinlichkeit dafiir, daB B die Losung nicht 



Tabelle 87 



(1) beide finden die 
die Losung 

(2) nur A findet 


II 

£3 

II 


0,09 


die Losung 
(3) nur B findet 


P = Pa ' (1 - Pb) = 


0,21 


die Losung 

(4) niemand findet 


P = (1 - Pa) ' Pb = 


0,21 


die Losung 


P = (1 - p a ) • (1 - Pb) 


= 0,49 



findet, ist 1 - p b = 0,70. Daher ist die 
Wahrscheinlichkeit, daB nur A die Losung 
findet p a • (1 - p b ) = 0,30 • 0,70 = 0,21. 

(3) B findet die Losung und A nicht. Die Wahr- 
scheinlichkeit dieses Falles ist (1 - p a ) • p b 
= 0,70 • 0,30 = 0,21. 

(4) Niemand findet die Losung. Fur diesen 
Fall betragt die Wahrscheinlichkeit (1 - p a ) 
• (1 - p b ) = 0,70 • 0,70 = 0,49. 

Die Summe der vier Wahrscheinlichkeiten in 
Tabelle 87 ergibt 1, denn es ist sicher, daB einer 
der vier Falle eintreten muB. Fur die Gruppe ist 
jeder der ersten drei Falle gleich giinstig, denn es 
ist nur wesentlich, daB mindestens eines der 
Mitglieder die Losung findet. Daher ist die 
Wahrscheinlichkeit dafiir, daB die Gruppe das 
Problem lost p (1) + p (2) + p (3) = 0,09 + 0,21 
+ 0,21 = 0,51 (die Gruppe hat die Aufgabe 
gelost, wenn beide oder A oder B die Losung 
gefunden haben). Die Gruppe hat also wesent- 
lich groBere Chancen, das Problem zu losen, als 
jedes ihrer Mitglieder allein (0,51 > 0,30). 

Es gibt nur einen einzigen ungiinstigen Fall fur 
die Gruppe, namlich den, daB niemand die Auf- 
gabe bewaltigt. Daher kann man die Losungs- 
wahrscheinlichkeit p g fur die Gruppe auch fol- 
gendermaBen berechnen: 

Pg = 1 - (1 - Pa) (1 - Pb) = 1 - 0,49 = 0,51. 

Diese Formel laBt sich wie folgt fur beliebig 
groBe Gruppen verallgemeinem; p b p 2 usw. 
bedeuten die Losungswahrscheinlichkeiten fur 
Mitglied 1, fur Mitglied 2 usw. Fur eine Zwei- 
personengruppe ist dann p„= 1 - (1 - pi)(l - p 2 ), 
oder, unter Verwendung des Produktzeichens 11: 
2 

Pg = i - n o - p,)- 

i=i 

Auch eine Dreipersonengruppe lost eine Auf- 
gabe nur dann nicht, wenn keines der Mitglieder 
die Losung findet; daher gilt in diesem Fall 
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3 

Pg = i -a - pi) (i p 2 ) a - P3> = i - n a -pi)- 

i=l 

Fur eine Gruppe von n Personen gilt ganz allge- 
mein 

n 

Pg = i-a - P ,)(i - P2 )...(i -p„)= i — n (i - po. 

i=i 

Tabelle 88 zeigt die Losungswahrscheinlichkei- 
ten fiir Gruppen unterschiedlicher GroBe und mit 
verschieden «fahigen» Mitgliedern. Wie man 
anhand jeder Zeile sieht, steigt bei konstanten 
Fahigkeiten der Mitglieder die Losungschance 
fiir die Gruppe mit wachsender Mitgliederzahl. 
Je «intelligenter» die Mitglieder sind (groBes p,), 
desto weniger bringt jedoch eine Zunahme der 
Mitgliederzahl einen Gewinn fiir die Gruppe. 
AuBerdem bringt ein zusatzliches Mitglied um 
so weniger Gewinn, je groBer die Gruppe bereits 
ist. 

Die Ergebnisse zahlreicher Experimente ermog- 
lichen es, zu tiberprufen, wieweit das Modell die 
Losungswahrscheinlichkeiten bzw. -haufigkei- 
ten fiir Gruppen richtig voraussagt (z.B. An- 
derson, 1961; Hoppe, 1962). Dabei kann man 
so vorgehen, daB zunachst einzelne Vpn eine 
Reihe (gleichartiger) Aufgaben losen sollen. Da- 
durch konnen die Losungswahrscheinlichkeiten 
der Individuen berechnet werden. AnschlieBend 
werden Gruppen gebildet, denen analoge Aufga- 
ben vorgegeben werden. 

Die Ergebnisse solcher Experimente zeigten in 
manchen Fallen, daB die Voraussagen des Mo- 
dells richtig sind. Nicht selten kam es jedoch 
vor, daB die tatsachlichen Gruppenleistungen 
schlechter waren als es aufgrund des Modells zu 
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n 

Pi 


2 


3 


4 


5 


0,10 


0,19 


0,21 


0,34 


0,41 


0,20 


0,36 


0,49 


0,59 


0,67 


0,30 


0,51 


0,66 


0,76 


0,83 


0,40 


0,64 


0,78 


0,87 


0,92 


0,50 


0,75 


0,87 


0,94 


0,97 


0,60 


0,84 


0,94 


0,97 


0,99 


0,70 


0,91 


0,97 


0,99 


1,00 


0,80 


0,96 


0,99 


1,00 


1,00 


0,90 


0,99 


1,00 


1,00 


1,00 



Die Zahlenwerte fill' p g sind jeweils auf zwei Dezi- 
malstellen gerundet. 



erwarten war. Das Modell gibt die obere Lei- 
stungsgrenze, aber nicht immer das tatsachliche 
Gruppenverhalten an. 

Diese Diskrepanzen erklaren sich aus den impli- 
ziten Voraussetzungen des Modells, die in Real- 
gruppen nicht immer erfullt sind. Zu diesen 
Voraussetzungen zahlt u. a. 

(1) daB die Losungswahrscheinlichkeiten der In- 
dividuen konstant und unabhangig voneinan- 
der sind, und 

(2) daB eine gefundene Losung von der ganzen 
Gruppe akzeptiert wird. 

Beide Voraussetzungen sind haufig verletzt. 
Wie aus den Ausfuhrungen des vorigen Ab- 
schnitts hervorgeht, kann durch die Anwesenheit 
anderer (beobachtender) Gruppenmitglieder die 
individuelle Losungswahrscheinlichkeit veran- 
dert werden. Guteingespielte Losungsstrategien 
werden haufiger, bisher wenig erprobte Lo- 
sungsstrategien noch seltener auftreten. (Daraus 
folgt auch, daB ungeiibte und unbegabte Perso- 
nen durch eine Gruppensituation oft beeintrach- 
tigt werden.) 

Femer ist nicht immer garantiert, daB die Lo- 
sungssuche der einzelnen Mitglieder unabhangig 
voneinander erfolgt. Die Losungswege beson- 
ders beliebter und angesehener Gruppenmitglie- 
der werden oft imitiert. 

SchlieBlich kann es vorkommen, daB eine gefun- 
dene Losung von der Gruppe nicht akzeptiert 
wird, sei es, weil sie wegen ihrer Komplexitat 
nicht als solche erkannt wird, oder weil sie von 
einem Mitglied mit niedrigem Status stammt. 
Femer ist die Moglichkeit zu bedenken, daB 
unter Umstanden eher die falsche Losung eines 
beliebten Gruppenmitglieds akzeptiert wird als 
die richtige eines wenig geschatzten. 

Das Modell setzt auch ungestorte Kommunika- 
tionsbedingungen voraus. Es niitzt nichts, eine 
Losung zu finden, wenn man sie der Gruppe 
nicht mitteilen kann. 

Von zentraler Bedeutung ist ferner die Art der 
Aufgabe. Das Modell gilt nur fiir disjunktive 
Aufgaben, das sind solche, zu deren Losung es 
ausreicht, wenn wenigstens ein Mitglied die Lo- 
sung findet. In zahlreichen Fallen gilt das Modell 
nicht, namlich bei komplementaren oder kon- 
junktiven Aufgaben. Bei diesem Aufgabentyp ist 
eine erfolgreiche Bewaltigung nur dann mog- 
lich, wenn mehrere oder alle Mitglieder der 
Gruppe Beitrage leisten. Bei einem Filmteam 
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geniigt es nicht, wenn der Kameramann oder der 
Regisseur oder der Hauptdarsteller oder . . . 
seine Arbeit korrekt erledigt, sondern der produ- 
zierte Film (die Problemlosung) wird um so 
besser sein, je mehr Personen des Teams gute 
Beitrage liefern. 

Die Begriffe disjunktiv und konjunktiv bezeich- 
nen die beiden Endpunkte eines Kontinuums, 
auf dem man verschiedene Aufgabentypen ein- 
ordnen kann, die sich im Grad der notwendigen 
Komplementaritat der Einzelleistungen unter- 
scheiden. Uberhaupt nicht komplementar sind 
strikt disjunktive Aufgaben. Maximal komple- 
mentar sind strikt konjunktive Aufgaben, wie 
etwa die Auffiihrung eines Streichquartetts. In 
diesem Fall miissen alle Mitglieder ihre Aufgabe 
bewaltigen. Wenn nur ein Mitglied eine 
schlechte Leistung bietet (z. B. haufig falsch 
spielt), ist. es fur die Gruppe unmoglich, ihre 
Aufgabe adaquat auszufiihren. 

Bei komplementaren Aufgaben traten haufig an- 
dere Ergebnisse auf, als man sie bei disjunktiven 
Aufgaben erwarten wiirde. Wahrend das Modell 
fur disjunktive Aufgaben postuliert, daB der 
Gruppenvorteil um so groBer ist, je unfahiger die 
einzelnen Mitglieder im Durchschnitt sind, 
zeigte sich unter komplementaren Bedingungen 
(Gruppen sollten in einer bestimmten Zeit mog- 
lichst viele Denkaufgaben losen) das Gegenteil 
(z.B. Egerbladh, 1976; Laughlin und 
Branch, 1972; Laughlin, Branch und John- 
son, 1969; Laughlin und Johnson, 1966; 
Laughlin, Kerr, Davis, Halfl und Marci- 
niak, 1975). Bei komplementaren Aufgaben 
werden die Leistungsunterschiede zwischen 
Gruppen und Individuen mit zunehmender Fa- 
higkeit groBer. Der Gruppenvorteil kommt hier 
vor allem fahigen Personen zugute. Zur Illustra- 
tion dieser Behauptung sind in Tabelle 89 die 
entsprechenden Ergebnisse von Laughlin et al. 
(1975) wiedergegeben. 



Es geniigt jedoch nicht, zwischen komplementa- 
ren und disjunktiven Aufgaben zu unterschei- 
den. Die disjunktiven Aufgaben konnen unter- 
teilt werden in Aufgaben mit evidenten Losun- 
gen (die von alien Mitgliedern sofort akzeptiert 
werden), und Aufgaben mit nicht evidenten Lo- 
sungen. Diese Unterscheidung ist grundlegend 
fur die Theorie der sozialen Entscheidungssche- 
mata (Davis, 1973). Wenn die Gruppenmitglie- 
der bei Problemen mit nicht evidenten Losungen 
(zum Beispiel, wenn eine Gruppe von Geschwo- 
renen iiber Schuld oder Unschuld des Angeklag- 
ten befinden muB) unterschiedliche Losungsvor- 
schlage machen, ist es notig, daB sich die Gruppe 
mit Hilfe einer Entscheidungsregel auf eine be- 
stimmte Losung einigt. Es gibt zahlreiche Ent- 
scheidungsregeln (z. B. absolute oder relative 
Mehrheit, «Diktatur» durch eine bestimmte Per- 
son usw.). Bei disjunktiven Aufgaben mit evi- 
denten Losungen lautet die Entscheidungsregel 
im allgemeinen «die Wahrheit siegt». Welche 
Losung schlieBlich akzeptiert wird, hangt von 
den Haufigkeiten der verschiedenen Losungs- 
vorschlage und von der verwendeten Entschei- 
dungsregel ab. 

Die auBerordentlich komplizierte Thematik des 
Leistungsverhaltens von Gruppen konnte im ge- 
gebenen Rahmen eines einfiihrenden Textes nur 
gestreift werden. Der interessierte Leser sei auf 
die grlindliche Darstellung des Themas durch 
Kelley und Thibaut (1969) verwiesen. 

6.323 Kommunikationsstruktur und 
Gruppenleistung 

Bavelas (1950), Bavelas und Barrett (1951) 
und Leavitt (1951) untersuchten erstmals den 
EinfluB der Gruppenstruktur (genauer, der Kom- 
munikationsstruktur) auf die Gruppenleistung. 
Es sollte die Frage geklart werden, welche Ei- 
genschaften von Gruppenstrukturen leistungs- 
fordernd bzw. leistungshemmend sind. 



Tabelle 89 



Faliigkeit 


GruppengroBe 

Individuen 


2 


3 


4 


5 


hoch 


51,47 


59,94 


67,12 


71,41 


74,00 


gering 


23,94 


26,29 


25,76 


31,18 


30,82 



Die Zahlen sind Mittelwerte der Leistungsskores (Anzahl der korrekt gelosten Aufgaben minus Anzahl der 
falschen Losungen). 
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A B 




D E 

(1) Rad 



A B 




D 

E 

(2) Gabel 



(3) Kette 




A B C D E 



ABODE 



ABODE 



A 


0 


0 


1 0 


0 1 


1 


A 


0 0 


1 0 


0 


1 


A 


0 


1 


0 


0 


o 1 


1 


B 


0 


0 


1 0 


0 : 


| 1 


B 


0 0 


1 0 


0 


1 


B 


1 


0 


1 


0 


0 


2 


C 


1 


1 


0 1 


1 j 


4 


C 


1 1 


0 1 


0 


3 


C 


0 


1 


0 


1 


0 


2 


D 


0 


0 


1 0 


0 ! 


! 1 


D 


0 0 


1 0 


1 


2 


D 


0 


0 


1 


0 


1 


2 


E 


0 


0 


1 0 


0 : 


1 1 


E 


0 0 


0 1 


0 


1 


E 


0 


0 


0 


1 


0 


1 




1 


1 


4 1 


1 






1 1 


3 2 


1 






1 


2 


2 


2 


1 









(4) Kreis 




(5) vollstandige Kommuni 




ABODE 






ABODE 




A 


0 10 0 1 


2 


A 


0 11111 


4 


B 


10 10 0 


2 


B 


10 111 


4 


C 


0 10 10 


2 


C 


1 1 0 1 1 i 


4 


D 


0 0 10 1 


2 


D 


1110 1 


4 


E 


10 0 10 


2 


E 


1 1 1 1 0 1 


4 




2 2 2 2 2 






4 4 4 4 4 





Abbildung 181 



Die Vpn, die durch Trennwande voneinander 
separiert waren, konnten nur schriftliche, keine 
miindlichen Mitteilungen austauschen. Die je- 
weilige Gruppenstruktur wurde vom VI festge- 
legt, indem er fur jedes einzelne Gruppenmit- 
glied bestimmte, mit wem es kommunizieren 
konnte und mit wem nicht. 

Die verwendeten Gruppenstrukturen unterschie- 
den sich hinsichtlich ihres Zentralisierungsgra- 
des (der Begriff «Zentralisierung» wurde in Ab- 
schnitt 6.21 erlautert). Abbildung 181 zeigt 
einige Beispiele, deren Zentralisierungsgrad von 
(1) bis (4) abnimmt (die Kommunikationsmog- 
lichkeiten werden von (1) bis (4) immer gleich- 
maBiger auf die Mitglieder der Gruppe verteilt). 
Die Strukturen (4) und (5) sind beide vollig 
dezentralisiert. 

Jede Vp erhielt eine Karte mit flinf einfachen 
geometrischen Figuren. Die Karten der Vpn 
einer Gruppe waren alle voneinander verschie- 
den. Nur eine Figur war auf samtlichen Karten 
abgebildet. Aufgabe der Gruppe war es, heraus- 
zufinden, welches die gemeinsame Figur war. 
Zentralisierte Gruppen losten die Aufgabe 



schneller und machten weniger Fehler. Es muB- 
ten auch weniger Mitteilungen ausgetauscht 
werden als in dezentralisierten Gruppen. Ande- 
rerseits war die Zufriedenheit der Vpn mit ihrer 
Tatigkeit im Durchschnitt in dezentralisierten 
Gruppen groBer. Am zufriedensten waren je- 
doch die Inhaber zentraler Positionen in zentrali- 
sierten Gruppen. 

Der SchluB, daB zentralisierte Gruppen zwar 
weniger angenehm fiir ihre Mitglieder, aber lei- 
stungsmaBig effizienter sind, ware jedoch vorei- 
lig. Bavelas und Leavitt verwendeten einen 
sehr einfachen Aufgabentyp (Identifizieren der 
einzigen Figur, die alien Karten gemeinsam ist). 
Spatere Untersuchungen mit komplizierten Auf- 
gaben (Rechenaufgaben, Denkprobleme usw.). 
kamen haufig zu dem Ergebnis, daB dezentrali- 
sierte Gruppen leistungsmaBig tiberlegen sind 
(z.B. Shaw, 1954; Shaw und Rothschild, 
1956; Shaw, Rothschild und Strickland, 
1957). 

Shaw (1964) kommt nach der Sichtung zahlrei- 
cher einschlagiger Experimente zu dem SchluB, 
daB die durchschnittliche Zufriedenheit der Mit- 
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glieder generell in dezentralisierten Gruppen 
groBer ist, daB aber weder zentralisierte noch 
dezentralisierte Gruppen leistungsfahiger sind, 
sondern daB die Effizienz von Struktur und Pro- 
blemtyp abhangt. Bei komplexen Problemen 
sind dezentralisierte Gruppen tiberlegen (gemes- 
sen an Zeit und Fehlerzahl), bei einfachen Pro- 
blemen sind zentralisierte Gruppen iiberlegen 
(siehe Tabelle 90, nach Shaw, 1964). 

Shaw (1964) versucht, diese Ergebnisse mit 
Hilfe zweier hypothetischer Variablen zu erkla- 
ren, die er «Unabhangigkeit» und «Sattigung» 
nennt. «Unabhangigkeit» bezieht sich auf die 
Handlungsfreiheit einer Person innerhalb der 
Gruppe. In einer dezentralisierten Gruppe hat 
der Einzelne durchschnittlich mehr Moglichkei- 
ten der aktiven und passiven Kommunikation als 
in einer zentralisierten Gruppe. Daher ist die 
durchschnittliche Zufriedenheit in dezentrali- 
sierten Gruppen groBer. 

Statt «Sattigung» sollte man vielleicht besser 
«Uberlastung» sagen (nicht zuletzt deshalb, um 
einer Verwechslung mit dem lernpsychologi- 
schen Sattigungsbegriff vorzubeugen). In zen- 
tralisierten Gruppen sind die Inhaber zentraler 
Positionen sehr viel mit Aufnahme, Koordina- 
tion und Weitergabe von Information beschaf- 
tigt. Bei einem einfachen Problem kann der 
Inhaber einer zentralen Position seine Aufgabe 
zufriedenstellend bewaltigen und seine Koordi- 
nationstatigkeit bringt der Gruppe Vorteile. Bei 



komplexen Problemen dagegen ist er iiberlastet, 
er kann Informationsmenge und -koordination 
nicht mehr bewaltigen. Andererseits sind die 
anderen Gruppenmitglieder durch ihre periphere 
Position im Nachteil (wegen Unzufriedenheit 
und Informationsmangel). 

6.33 Die Risikobereitschaft von Gruppen 

Seit den aufsehenerregenden Arbeit en von Sto- 
ner (1961) und Wallach, Kogan und Bem 
(1962) ist die Frage, warum Gruppenentschei- 
dungen so haufig risikofreudiger sind als Ent- 
scheidungen von Einzelpersonen, eines der 
meistbeachteten Themen der Sozialpsycholo- 
gie. 

Der Vergleich der Risikobereitschaft von Indivi- 
duen und Gruppen erfolgt folgendermaBen. Zu- 
nachst mtissen die Vpn einzeln eine Reihe von 
(hypothetischen) Entscheidungen treffen, wobei 
jeweils eine Alternative maBig attraktiv, aber 
sicher, und die andere Alternative sehr attraktiv, 
aber mit einem betrachtlichen Risiko verbunden 
ist. 

Zur Verdeutlichung sei ein Beispiel (nach 
Kogan und Wallach, 1964) angefiihrt. Die Vp 
soil jemand beraten, der vor einer Berufswahl 
steht. Zur Auswahl stehen ein durchschnittlich 
bezahlter Posten bei einer alten und angesehenen 
Firma oder eine auBerordentlich gut bezahlte 
Stellung bei einer neugegriindeten Firma, deren 



Tabelle 90 

Zahl der Untersuchungen, die einen Unterschied zugunsten zentralisierter Strukturen (Rad, Gabel, Kettej 
bzw. dezentalisierter Strukturen (Kreis, vollstandige Kommunikation) zeigen: 





einfache Probleme 


komplexe Probleme 


Zeit 


zentralisierte Gruppen schneller 


14 


0 


dezentralisierte Gruppen schneller 


4 


18 


Zahl der Mitteilungen 


mehr in zentralisierten Gruppen 


0 


1 


mehr in dezentralisierten Gruppen 


18 


17 


Fehlerzahl 


mehr in zentralisierten Gruppen 


0 


6 


mehr in dezentralisierten Gruppen 


9 


1 


kein Unterschied 


1 


3 


Zufriedenheit 


groBer in zentralisierten Gruppen 


1 


1 


groBer in dezentralisierten Gruppen 


7 


10 
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Zukunft jedoch vollig ungewiB ist. Die Vp muB 
angeben, wie groB die Erfolgschancen der neu- 
gegriindeten Firma mindestens sein miiBten, da- 
mit sie zur Annahme des riskanten Postens rat. 
Dazu werden bestimmte Antwortmoglichkeiten 
vorgegeben: Der gutbezahlte Posten soil ange- 
nommen werden, wenn die Chancen, daB sich 
die neue Firma bewahrt, wenigstens 1 zu 9,3 zu 
7,5 zu 5,7 zu 3 oder 9 zu 1 sind. Natiirlich kann 
die Vp auch ganz vorsichtig entscheiden und zur 
Annahme der sicheren Stellung raten. 

Aus den Antworten einer Vp bei einer Reihe von 
Entscheidungsproblemen der eben dargestellten 
Art (wie oft sie die sichere oder die riskante 
Alternative wahlt, bzw. unter welchen Bedin- 
gungen [bei welchen Erfolgswahrscheinlichkei- 
ten] sie die riskante Alternative wahlt) kann man 
ihre Risikobereitschaft schatzen. 

Nach dem Einzelversuch werden die Vpn zu 
Gruppen zusammengefaBt. Den Gruppen wer- 
den dieselben Entscheidungsprobleme vorgelegt 
wie vorher den einzelnen Vpn. Jedes Problem 
wird in der Gruppe diskutiert und die Gruppe 
muB eine Entscheidung treffen. In vielen Experi- 
menten werden nach der Gruppensitzung die 
Probleme den Vpn ein drittes Mai vorgegeben, 
diesmal wieder im Einzelversuch. 

Stoner (1961) sowie Wallach, Kogan und 
Bem (1962) kamen zu dem erstaunlichen Ergeb- 
nis, daB die Gruppenentscheidungen riskanter 
sind als die Einzelentscheidungen vor den Grup- 
pensitzungen. Auch die privaten Entscheidun- 
gen nach den Gruppensitzungen sind riskanter 
als die anfanglichen Einzelentscheidungen. Of- 
fenbar kommt es hier durch Gruppenprozesse zu 
echten Meinungs- und Einstellungsanderun- 
gen. 

Analoge Ergebnisse wurden in zahlreichen 
spateren Experimenten erzielt. Das als «risky 
shift» bezeichnete Phanomen zeigte sich bei Vpn 
verschiedener Nationalitaten (Kogan und 
Doise, 1969; Lamm und Kogan, 1970; Rim, 
1963), verschiedener Altersstufen (Kogan und 
Carlson, 1969) und bei verschiedenen Berufen 
(Marquis, 1962; Rim, 1965; Stoner, 1961). 
Auch wenn die Vpn durch ihre Entscheidungen 
Geld verlieren konnen, entscheiden sie in der 
Gruppe riskanter als allein (Wallach, Kogan 
und Bem, 1964). Nur in wenigen Untersuchun- 
gen trat das risky-shift-Phanomen nicht auf 
(z. B. Zajonc, Wolosin, Wolosin und Sher- 



man, 1968), wahrscheinlich aufgrund von Be- 
sonderheiten der dargebotenen Entscheidungs- 
probleme. 

Wie ist die erhohte Risikobereitschaft von Grup- 
pen zu erklaren? Es gibt zahlreiche Erklarungs- 
vorschlage, die jedoch alle nicht vollig befriedi- 
gend, zumindest nicht allgemeingtiltig sind. 
Einige dieser Erklarungsvorschlage sollen kurz 
besprochen werden. 

Verteilung der Verantwortung. Bei einer Grup- 
penentscheidung ist der Einzelne «weniger ver- 
antwortlich» fur die Folgen der Entscheidung 
(Wallach, Kogan und Bem, 1964). Er hat bei 
einer eventuellen Fehlentscheidung weniger 
aversive Konsequenzen fur sich zu befiirchten. 
Fur Bestrafung durch andere oder Selbstbestra- 
fung (Selbstvorwiirfe) liegt kein Grund vor, 
denn es war nicht «seine Entscheidung», son- 
dern die mehr oder weniger anonyme Entschei- 
dung einer Gruppe. Daher ist man in der Gruppe 
risikobereiter als allein. 

Wallach, Kogan und Bem (1964) konnten 
auch zeigen, daB die Gruppenentscheidung um 
so weniger riskant ausfallt, je mehr einzelne 
Mitglieder vom VI fur die Gruppenentscheidung 
verantwortlich gemacht werden. Gegen die Hy- 
pothese der Verantwortungsaufteilung sprechen 
u. a. die Ergebnisse von Pruitt und Teger 
(1963). Den Vpn wurde mitgeteilt, daB der Mit- 
telwert der individuellen Entscheidungen als 
Gruppenentscheidung betrachtet wird. Dadurch 
war die Verantwortung gleichmaBig auf alle Mit- 
glieder verteilt worden. Dennoch kam es zu 
keinem «risky shift». 

Risikofreudige Personen sind einflufireicher. In- 
dividuen, die von Anfang an zu riskanten Ent- 
scheidungen neigen, treten iiberzeugender auf 
und sind in der Gruppendiskussion einfluBrei- 
cher (Collins und Guetzkow, 1964). In meh- 
reren Untersuchungen wurden die risikofreudig- 
sten Personen nach der Gruppensitzung von den 
Gruppenmitgliedern als besonders einfluBreich 
eingeschatzt (Flanders und Thistlethwaite, 
1967; Wallach, Kogan und Burt, 1965). 

Es ist jedoch moglich, daB die risikobereiten 
Personen nach der Gruppensitzung nur deshalb 
als einfluBreich betrachtet wurden, weil die 
Gruppe (aus ganz anderen Griinden) riskant ent- 
schieden hat. Aus dem tatsachlichen Gruppen- 
verhalten schlieBen die Mitglieder auf den gro- 
Beren EinfluB der risikobereiten Personen. 
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Hoyt und Stoner (1968) bildeten homogene 
Gruppen aus Personen, deren anfangliche Risi- 
kobereitschaft gleich war. Wenn es stimmt, daB 
ein risky-shift (ausschlieBlich) durch den groBe- 
ren EinfluB risikofreudiger Personen zustande- 
kommt, dann diirfte in diesen homogenen Grup- 
pen kein risky-shift auftreten. Es kam jedoch zu 
einer Erhohung der Risikobereitschaft im iibli- 
chen AusmaB. 

Soziale Vergleiche. Brown (1965) vertritt die 
Hypothese, daB Gruppen deshalb riskanter ent- 
scheiden, weil Risikobereitschaft von den mei- 
sten Menschen positiv bewertet wird. Genauer: 
In vielen (nicht in alien) Situationen bestehen 
positive Einstellungen in bezug auf riskantes 
Handeln. Wie risikobereit die eigene Entschei- 
dung ist, kann man erst in der Gruppensituation 
(durch soziale Vergleichsprozesse) beurteilen. 
Nachdem man die Risikobereitschaft der Grup- 
penmitglieder erfahren hat, will man wenigstens 
um einen kleinen Betrag risikofreudiger sein als 
die anderen, um von der Gruppe positiv beurteilt 
zu werden und um sein positives Selbstbild zu 
bewahren oder zu verbessern. 

Diese Theorie ist mit den vorliegenden Daten 
besser vertraglich als die zwei anderen referier- 
ten Erklarungsversuche. Sie wird auch durch 
Untersuchungen gestutzt, die nachweisen, daB 
ein Risikoniveau, das iiber dem eigenen liegt, 
besonders positiv bewertet wird (Levinger und 
Schneider, 1969). 

Die Theorie von Brown kann auBerdem erkla- 
ren, warum in manchen Fallen Gruppen vorsich- 
tiger entscheiden als Individuen. Risikobereit- 
schaft wird nicht in alien Situationen positiv 
bewertet. In manchen Fallen wird der «verant- 
wortungsbewuBte» Vorsichtige hoher einge- 
schatzt als der «Draufganger». 
Entscheidungsprobleme, bei denen eher vorsich- 
tiges als riskantes Verhalten normgerecht ist, 
miiBten nach der BROWNschen Theorie zum Ge- 
genteil des risky-shift fiihren. Jeder einzelne will 
in solchen Fallen noch vorsichtiger und «ver- 
niinftiger» entscheiden als die anderen. Daher 
fallt die Gruppenentscheidung weniger riskant 
aus als die entsprechenden Einzelentscheidun- 
gen. 

NORDH0Y (1962) konstruierte eine Serie von 
Entscheidungsproblemen, bei denen eher vor- 
sichtige und risikolose Entscheidungen positiv 
bewertet werden. Ein Beispiel: Ein Zahnarzt (45 



Jahre, verheiratet, zwei Kinder) hat heftige 
Schmerzen im rechten Arm, die ihn jedoch nicht 
an der Ausiibung seines Berufs hindem. Eine 
Operation konnte die Schmerzen beseitigen. Es 
besteht aber die Gefahr, daB die Operation miB- 
lingt und der Arm bewegungsunfahig wird, so 
daB der Zahnarzt seinen Beruf nicht mehr aus- 
iiben kann. Wie groB muB die Erfolgswahr- 
scheinlichkeit der Operation mindestens sein, 
um sie befiirworten zu konnen? Erwartungsge- 
maB zeigten die Daten von NORDH0Y bei Proble- 
men dieser Art eine geringere Risikobereitschaft 
der Gruppe («cautious shift») gegeniiber den 
individuellen Entscheidungen. 

Die Vorziige von Browns Theorie sind deutlich. 
Dennoch scheint auch sie nicht uneinge- 
schrankte Giiltigkeit zu besitzen. Eine neuere 
Untersuchung von Baron, Roper und Baron 
(1974) - die allerdings nichts mit Risiko verhal- 
ten zu tun hat-zeigte, daB Gruppenentscheidun- 
gen mitunter weniger dem sozial erwiinschten 
Verhalten entsprechen als individuelle Entschei- 
dungen. Vpn hatten zunachst einzeln und dann in 
einer Gruppe zu entscheiden, wieviel Geld sie 
fur einen wohltatigen Zweck spenden wollten. 
Die Vpn waren allein groBziigiger als in der 
Gruppe. 

Uberzeugende Argumente. Nach Burnstein 
und Vinokur (1975, 1977) werden die Grup- 
penmitglieder in durchaus rationaler Weise von 
der Qualitat der Argumente beeinfluBt. Die Ent- 
scheidung der einzelnen Gruppenmitglieder 
hangt von der Zahl und der Qualitat der Argu- 
mente fur die verschiedenen Standpunkte ab. Ein 
Argument ist gut, wenn es stichhaltig (valid) und 
neu ist. 

Dieser Ansatz hat zumindest zwei Vorziige. Er- 
stens kann er sowohl vergroBerte als auch ver- 
minderte Risikobereitschaft erklaren. Es hangt 
vom Prozentsatz (iiberzeugender) riskanter bzw. 
vorsichtiger Argumente ab, ob die Gruppe ris- 
kant oder vorsichtig entscheidet (Ebbesen und 
Bowers, 1974). Zweitens besteht durch die Be- 
tonung der Argumentqualitat eine Parallele zu 
aktuellen Theorien der individuellen Einstel- 
lungsanderung (ELM, heuristisches Modell, s. 
Abschnitt 4.342), wodurch sich die Moglichkeit 
ergibt, individuelle und kollektive Einstellungs- 
anderurigen in einheitlicher Weise zu erklaren. 
Allerdings ist schwer einzusehen, warum in den 
meisten Gruppensituationen die Vertreter extre- 
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mer Positionen mehr und bessere Argumente 
haben sollen als andere Mitglieder - was ja der 
Fall sein miiBte, wenn die Hypothese der iiber- 
zeugenden Argumente stimmt. 

Ein groBer Teil der neueren Untersuchungen 
unterstutzt den Ansatz von Burnstein und Vi- 
nokur (s. Isenberg, 1986; Lamm, 1988). Isen- 
berg und Lamm kommen zu dem SchluB, daB 
ein GroBteil der Ergebnisse mit diesem Ansatz 
iibereinstimmt, daB aber auch die Hypothese der 
sozialen Vergleichsprozesse vertretbar ist. Ver- 
mutlich spielen beim Risikoschub (oder allge- 
meiner: bei der Polarisierung von Standpunkten 
in Gruppen, s. weiter unten) sowohl Informa- 
tionsverarbeitungsprozesse (Argumentqualitat) 
als auch Motivationsprozesse (soziale Verglei- 
che und Selbstdarstellung) eine Rolle. Ob Ver- 
gleichsprozesse oder Argumente mehr EinfluB 
haben, hangt vom Aufgabentyp und von der 
Entscheidungsregel (Mehrheit vs. Einstimmig- 
keit) ab (Kaplan und Miller, 1987). 

Seit Moscovici und Zavalloni (1969) ist es 
iiblich, den «Risikoschub» als Spezialfall eines 
allgemeineren Phanomens zu betrachten, nam- 
lich als Polarisierung oder Extremisierung von 
Einstellungen durch die Gruppeninteraktion. Da 
Gruppen im Vergleich zu Individuen nicht im- 
mer riskanter, sondern unter bestimmten Bedin- 
gungen auch vorsichtiger entscheiden, und da 
eine Extremisierung des Gruppenurteils nicht 
nur im Zusammenhang mit Risiko auftritt, son- 
dern auch in zahlreichen anderen Fallen nachge- 
wiesen wurde - z. B. von Moscovici und Za- 
valloni bei politischen Einstellungen, und von 
Schroeder (1973) bei Altruismus - ist es ge- 
rechtfertigt, ganz allgemein von Einstellungs- 
und Verhaltenspolarisierung in Gruppen zu spre- 
chen. 

Obwohl nach wie vor sehr viele Untersuchungen 
iiber Polarisierung veroffentlicht werden (vgl. 
das Ubersichtsreferat von Lamm und Myers, 
1978), ist das Verstandnis des Phanomens kaum 
fortgeschritten. Es ist nach wie vor unklar, wo- 
durch und unter welchen Bedingungen das Pha- 
nomen zustande kommt (denn es konnte keines- 
wegs in alien Untersuchungen eine Polarisierung 
■ in welche Richtung auch immer - nachgewie- 
sen werden). Cartwright ( 1971) zweifelt 
daran, daB der Risikoschub ein sehr haufiges 
Phanomen ist. Crott (1980) betont, daB der 
Aufbau vieler Experimente keine eindeutige In- 



terpretation der Ergebnisse zulaBt. Bei vielen 
Untersuchungen kann man nicht ausschlieBen, 
daB der Risikoschub einfach durch die verwen- 
dete Entscheidungsregel (Mehrheitsprinzip) zu- 
stande kam, und nicht (oder nur zum Teil) Aus- 
druck einer Einstellungspolarisierung ist. Kaum 
beachtet wurde bisher die Moglichkeit, daB die 
Einstellungspolarisierung kein spezifisches 
Gruppenphanomen ist, sondern daB die indivi- 
duellen Einstellungen durch die bloBe Beschafti- 
gung mit dem Gegenstand konsistenter und ex- 
tremer werden (Tesser, 1978; vgl. Abschnitt 
4.44). 

6.34 Deindividuierung 

Der von der alten Massenpsychologie (Le Bon, 
1895) postulierte Gegensatz zwischen Masse 
und Individuum wurde in den letzten Jahren von 
der experimentellen Sozialpsychologie wieder 
aufgegriffen (Zimbardo, 1969). Le Bon be- 
hauptete, daB die Masse (im Gegensatz zum 
Einzelnen) verantwortungslos, unkontrolliert, 
gedankenlos, triebhaft und aggressiv ware. 
Diese, von Le Bon durch keinerlei Daten be- 
legte, sondern bloB aufgrund anekdotenhafter, 
unsystematischer Beobachtungen aufgestellte 
Behauptung ist zumindest ubertrieben. 

Dennoch ist der Gegensatz zwischen «rationa- 
lem», kontrolliertem Verhalten einerseits und 
«irrationalem», trieb- und gefiihlsgebundenem 
«Spontanverhalten» andererseits interessant und 
wichtig genug, um einer genaueren Analyse ge- 
wiirdigt zu werden. Die gegenwartige Forschung 
behauptet jedoch keineswegs, daB Massen im- 
mer unkontrolliert und unverniinftig sind, son- 
dern versucht, die Ursachen und Erscheinungs- 
formen kontrollierten bzw. unkontrollierten 
Verhaltens aufzuzeigen. 

Unkontrolliertes Verhalten wird auch als deindi- 
viduiertes Verhalten bezeichnet. Der Ausdruck 
Deindividuierung soli andeuten, daB man in sol- 
chen Zustanden weniger bewuBt handelt, die 
personlichen Erfahrungen, Meinungen und Ein- 
stellungen (Werte) voriibergehend «vergiBt» und 
solchermaBen quasi seine Individualist oder 
«Identitat» verliert. Obwohl bereits friiher zwei 
Experimente iiber Deindividuierung publiziert 
wurden (Festinger, Pepitone und Newcomb, 
1952; Singer, Brush und Lublin, 1965), ist 
dennoch Zimbardo (1969) als Pionier auf die- 




Gruppenprozesse 



487 



sem Gebiet zu betrachten. Er hat den ersten 
Versuch einer prazisen theoretischen Analyse 
deindividuierten Verhaltens unternommen 
(hauptsachlich auf lerntheoretischer Grundlage) 
und auBerdem einige empirische Untersuchun- 
gen durchgefiihrt bzw. angeregt. 

Kontrolliertes Verhalten bedeutet hier zweierlei, 
namlich auBere Kontrolle (Abhangigkeit des 
Verhaltens von diskriminativen Reizen, von 
Verstarkem, Strafreizen, usw.) und innere Kon- 
trolle (Abhangigkeit des Verhaltens von Selbst- 
bestrafung, Selbstverstarkung und kognitiven 
Prozessen). Unter situativen Bedingungen, wel- 
che Selbstkontrolle und kognitive Prozesse (wie 
Antizipation von Strafreizen) minimieren, steigt 
die Haufigkeit von Verhaltens weisen, die zwar 
fiir den Ausfiihrenden angenehm sind, aber nor- 
malerweise von ihm «unterdriickt» werden. Das 
sind jedoch nicht nur negative Verhaltens weisen 
(extrem egoistische, aggressive oder destruktive 
Handlungen), sondern auch positive (z. B. der 
offene Ausdruck von Zuneigung). 

Zimbardo (1969) nennt u. a. folgende Bedin- 
gungen, die zur Deindividuierung fiihren: 
Anonymitdt. Wenn man nicht identifiziert wer- 
den kann, kann man auch nicht von anderen 
bestraft werden. Antizipation von Strafreizen 
fallt damit als Kontrollmechanismus aus. Die 
Anwesenheit einer Gruppe kann zur Deindividu- 
ierung beitragen, insbesondere dann, wenn sie 
Anonymitat ermoglicht oder wenigstens die 
Identifizierung des Einzelnen erschwert. Das ist 
der Fall bei sehr groBen Gmppen und bei Verein- 
heitlichung des Aussehens der Mitglieder (Uni- 
formen, Maskierung). Eine Gruppe kann femer 



durch Aufteilung der Verantwortlichkeit Deindi- 
viduierung fordem. In diesem Fall wird der 
Kontrollmechanismus der Selbstbestrafung (Ge- 
wissen) reduziert. 

Es gibt auch nichtsoziale Ursachen der Deindivi- 
duierung, z. B. ein Ubermafi an sensorischer 
Stimulierung (extrem laute Gerausche oder Mu- 
sik, sehr helle und abwechslungsreiche optische 
Eindrucke). Durch eine solche «Uberladung» 
der Wahmehmung wird die auBere Reizkontrolle 
weitgehend ausgeschaltet (diskriminative Reize, 
Strafreize usw. werden wenig beachtet). AuBer- 
dem entsteht dadurch ein extrem hohes Aktivie- 
rungsniveau. Extreme Erregungszustande be- 
eintrachtigen die kognitiven Prozesse, daher 
tragt auch starke Aktivierung zur Deindividu- 
ierung bei. SchlieBlich fiihren auch neue und 
unstrukturierte Situationen zu einer Deindividu- 
ierung, weil die Verhaltenskontrolle durch dis- 
kriminative Reize und Erwartung von Verhal- 
tenskonsequenzen weitgehend wegfallt. 

Aus all diesen Griinden konnen im Zustand der 
Deindividuierung Verhaltensweisen «irrationa- 
ler» undoder destruktiver Natur auftreten, die 
normalerweise von den meisten Menschen (und 
auch vom Ausfiihrenden selbst) negativ bewertet 
und daher abgelehnt und unterdruckt werden. 
Wegen der erhohten Aktivierung im unkontrol- 
lierten Zustand ist damit zu rechnen, daB diese 
Verhaltensweisen besonders heftig, schnell und 
haufig auftreten. Aus den Annahmen, daB solche 
Verhaltensweisen fiir den Ausfiihrenden ange- 
nehm (selbstverstarkend) sind und daB die au- 
Bere Stimuluskontrolle herabgesetzt ist, folgt, 
daB es schwierig ist, das deindividuierte Verhal- 
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ten zu bremsen oder zu beenden. Wenn deindivi- 
duiertes Verhalten in Anwesenheit einer Gruppe 
durchgefuhrt wird, kommt es zu einer starkeren 
B indung an die Gruppe (die Gruppe wird attrak- 
tiver), da sie wahrend des Erlebens positiver 
Reize wahrgenommen wird. 

Zu der hier etwas vereinfacht wiedergegebenen 
Theorie Zimbardos, die einen groBen Anwen- 
dungsbereich (z. B. in der Massenpsychologie) 
hat, gibt es zur Zeit erst wenige Untersuchungen, 
darunter folgendes Experiment (aus Zimbardo, 
1969). Die Vpn sollten zwei Stimuluspersonen 
mittels Knopfdruck schmerzhafte elektrische 
Schlage verabreichen. Eine Stimulusperson 
wurde in einem Interview mit dem VI als sympa- 
thische und freundliche Person vorgestellt, das 
andere «Opfer» als egoistisch und bosartig. Eine 
Halfte der Vpn (Deindividuierungsbedingung) 
nahm in Gruppen an dem Experiment teil. Alle 
Vpn dieser Bedingung muBten einheitliche, 
lange Arbeitsmantel und Masken tragen. Die 
anderen Vpn trugen ihre normale Kleidung und 
auBerdem groBe Namenschilder. 

Abbildung 182 zeigt die Ergebnisse. Die deindi- 
viduierten Vpn verhielten sich aggressiver als 
die individuierten. Die durchschnittliche Dauer 
der elektrischen Schlage war bei den deindividu- 
ierten Vpn etwa doppelt so groB wie bei den 
individuierten (0,90 Sekunden gegeniiber 0,47 
Sekunden). Ferner nahm die Schlagdauer der 
deindividuierten Vpn fur beide Opfer von der 
ersten zur zweiten Halfte des Versuchs zu, wah- 
rend bei den anderen Vpn das sympathische 
Opfer im Lauf der Zeit kiirzere, das unsympathi- 
sche aber langer Schlage erhielt. Bei den indivi- 
duierten Vpn war auBerdem eine starke Korrela- 
tion (+ 0,67) zwischen den individuellen Sym- 
pathiebeurteilungen des Opfers und der Schlag- 
dauer vorhanden. In der deindividuierten Ver- 
suchsgruppe lag die entsprechende Korrelation 
nahe bei null (+ 0,10). 

In den letzten Jahren wurden (vor allem von 
Diener und seinen Mitarbeitem) mehrere auf- 
wendige und phantasievolle Experimente zur 
Deindividuierung durchgefuhrt (z. B. Diener, 
1976; Diener, Dineen und Endersen, 1975). 
Die Ergebnisse dieser Untersuchungen sind 
nicht vollig konsistent und stimmen nur teilweise 
mit Zimbardos Theorie tiberein (z. B. bewirkte 
Anonymitat nicht immer eine Steigerung der 
Aggressivitat). 



Spater schlug Diener vor, die Theorie der ob- 
jektiven Selbstaufmerksamkeit (Duval und 
Wicklund, 1972, vgl. Abschnitt 5.462) zur 
Erklarung der Deindividuierung heranzuziehen 
(Diener, 1979; Diener und Wallbom, 1976; 
vgl. auch Dipboye, 1977). Durch bestimmte 
Umgebungsfaktoren wie anonyme Gruppensi- 
tuationen wird objektive Selbstaufmerksamkeit 
verhindert oder vermindert, und deshalb sinkt 
die Haufigkeit der Selbstkontrolle des Verhal- 
tens aufgrund personlicher oder sozialer Normen 
sowie der langfristigen Planung des Verhaltens. 
Im Zustand verminderter Selbstaufmerksamkeit 
reagiert man spontan und enthemmt auf die mo- 
mentanen Reize und Emotionen. 

Greenwald (1982; Breckler und Green- 
wald, 1986) weist darauf hin, daB oft sehr un- 
terschiedliche bzw. gegensatzliche Phanomene 
als Deindividuierung bezeichnet werden: «Dein- 
dividuierung ist manchmal mit dem Verlust der 
Identitat verbunden, aber zu anderen Zeitpunk- 
ten mit dem Erwerb einer Identitat durch eine 
bestimmte Gruppe (in der man ein ununter- 
scheidbares Mitglied ist); sie wird manchmal 
gesucht und zu anderen Zeitpunkten vermieden; 
und sie ist manchmal mit normverletzendem, 
chaotischem Verhalten verbunden, aber zu ande- 
ren Zeitpunkten mit konformem, uniformem 
Verhalten. » (Greenwald, 1982, S. 172). 

Daher ist es notig, zwei Arten von Deindividu- 
ierung zu unterscheiden, die unterschiedliche 
Bedingungen und unterschiedliche Folgen ha- 
ben. Die erste Form auBert sich in Normverlet- 
zungen (z. B. Aggressivitat, Vandalismus, hem- 
mungslose GenuBsucht) und fiihrt zu sozialem 
Chaos. Sie wird durch starke unstrukturierte 
Reize, Anonymitat, Abwesenheit von Reizen, 
die Selbstkontrolle bewirken, und Drogen aus- 
gelost. Die zweite Form - die man als kollektive 
Deindividuierung bezeichnen kann (Green- 
wald verwendet den Ausdruck «sociation») - 
auBert sich in extremer Konformitat (Normerfiil- 
lung), erhohter Reaktionsbereitschaft auf soziale 
Reize und kollektiver Organisation. Sie wird 
durch starke strukturierte (z. B. rhythmische) 
Reize, Uniformitat in Gruppen, und Anwesen- 
heit sozialer Kontrollen oder Anwesenheit von 
Autoritaten ausgelost. 

Was diese beiden Formen der Deindividuierung 
gemeinsam haben, ist die Ausschaltung des pri- 
vaten und des offentlichen Selbstsy stems. Bei 
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der ersten Form (die man diffuse Deindividu- 
ierung nennen konnte) ist auBerdem das kollek- 
tive Selbst wirkungslos, so daB nur mehr das 
hemmungslose Luststreben des diffusen Selbst 
das Verhalten lenkt. Bei der kollektiven Deindi- 
viduierung ist (fast) ausschlieBlich das kollektive 
Selbst verhaltenswirksam. 

Einen neuen Beitrag zum Verstandnis von Dein- 
dividuierungsphanomenen liefert auch die in 
Abschnitt 6.314 beschriebene Theorie von Mul- 
len (1987). BloBe Zahlenverhaltnisse (Other- 
Total-Ratio) bestimmen den Grad der Selbstauf- 
merksamkeit und damit des kontrollierten oder 
unkontrollierten Verhaltens. Je groBer die Majo- 
ritat (als Prozentsatz der Gesamtgruppe) ist, der 
man angehort, desto starker ist die Tendenz zu 
deindividuierten Verhaltensklassen wie Faulheit 
und Aggressivitat. Vermutlich spielt dabei nicht 
nur die relative, sondern auch die absolute GroBe 
der eigenen (Teil)gruppe eine Rolle. 

Wahrend Zimbardo vor allem den Aspekt der 
Unkontrolliertheit als Merkmal der Deindividu- 
ierung beachtet, betont Maslach (1974) Auffal- 
ligkeit und Besonderheit als Merkmale der Indi- 
viduierung. Man ist in dem MaB individuiert, in 
dem das Verhalten einen personliche n Stand- 
punkt widerspiegelt. Nicht nur auBere Erkenn- 
barkeit und Identifizierbarkeit tragen zur Indivi- 
duierung bei, sondern auch personliche, nicht- 
konforme und auffallige Meinungen und Reak- 
tionen. 

In dem Experiment von Maslach (1974) sollte 
in erster Linie die Hypothese Zillers (1964) 
gepriift werden, daB in einer «positiven Umge- 
bung» (d. h. bei Erwartung positiver Reize) Indi- 
viduierung (Auffalligkeit) angestrebt wird, wah- 
rend man in einer «negativen Umgebung» nach 
Deindividuierung («Untergehen in der Masse») 
strebt. Ferner sollte Maslachs Hypothese iiber- 
prilft werden, daB (unfreiwillig) deindividuierte 
Personen eher danach streben, aufzufallen, als 
individuierte. 

Die Vpn nahmen in Gruppen zu vier Personen an 
dem Versuch teil. Zwei Vpn jeder Gruppe waren 
individuiert, indem sie der VI mit ihrem Namen 
anredete und haufig auf personliche Interessen 
anspielte (die durch ein Interview bekannt wa- 
ren). Die beiden anderen Gruppenmitglieder wa- 
ren relativ deindividuiert. Sie wurden nie mit 
ihrem Namen angesprochen und auch sonst recht 
unpersonlich behandelt. 



Fur eine Halite der Gruppen wurde folgenderma- 
Ben die Erwartung einer positiven Umgebung 
geschaffen. Der VI kiindigte an, daB im letzten 
Teil des Versuchs ein Spiel (Stadteplanung) ge- 
spielt werden sollte, in dem eine Vp, die der VI 
spater auswahlen werde, die Rolle des «Planers» 
ubemehmen muBte. Fur jede richtige und ziel- 
fiihrende Reaktion wird der Planer mit Geld 
belohnt. Den anderen Gruppen wurde eine nega- 
tive Umgebung angekiindigt. Die Instruktion 
unterschied sich nur in einem Punkt von der oben 
beschriebenen. Der Planer hatte fur jede falsche 
Reaktion eine Bestrafung in Form schmerzhafter 
elektrischer Schlage zu erwarten. 

Vor dem Spiel muBten sich die Vpn einer Reihe 
von «Tests» unterziehen (u. a. Wortassoziatio- 
nen), um festzustellen, ob in den einzelnen Be- 
dingungen eher verbreitete oder ungewohnliche 
Reaktionen auftreten. Ferner fand eine Gruppen- 
diskussion statt, mit deren Hilfe ebenfalls festge- 
stellt werden sollte, unter welchen Bedingungen 
die Vpn durch ungewohnliche oder haufige Au- 
Berungen und nichtverbale Verhaltensweisen 
auffallen bzw. wann sie sich unauffallig und 
moglichst anonym verhalten. 

Die Haupthypothese wurde bestatigt. Die Vpn in 
der positiven Bedingung benahmen sich auffalli- 
ger (mehr individuiert) als die der negativen 
Bedingung. Unter anderem gaben sie unge- 
wohnlichere Antworten und gestikulierten mehr. 
Auch fur die zweite Hypothese fanden sich un- 
terstlitzende Daten. Zum Beispiel blickten die 
deindividuierten Vpn ofter auf den VI als die 
individuierten. 

Der Wunsch nach deutlich erkennbarer Indivi- 
dualitat ist bei verschiedenen Menschen in unter- 
schiedlicher Starke ausgepragt. Nach Snyder 
und Fromkin (1980) wird generell ein mittleres 
AusmaB an Ahnlichkeit und Unterscheidbarkeit 
bevorzugt. Man fiihlt sich nicht wohl, wenn 
man anderen Menschen vollig gleicht, und 
man fiihlt sich auch nicht wohl, wenn man zu 
sehr von anderen Menschen abweicht. Das ex- 
akte AusmaB der bevorzugten mittleren Ahn- 
lichkeit ist aber interindividuell sehr verschie- 
den. 

Maslach, Stapp und Santee (1985) haben 
einen Fragebogen entwickelt, der die personli- 
che Individuierungstendenz erfaBt. Er soil zwei 
Klassen von Verhaltensintentionen erfassen: 
Selbstoffnung und absichtliche Auffalligkeit 
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(die Aufmerksamkeit anderer Menschen auf sich 
ziehen). 

Obwohl dieser Fragebogen sehr kurz ist (er be- 
steht aus 12 Aussagen) wurden zahlreiche Korre- 
lationen mit anderen Tests und mit verschiede- 
nen Verhaltensweisen festgestellt. Personen mit 
einer starken Individuierungstendenz haben ei- 
nen positiven Selbstwert (die Korrelation zwi- 
schen der Individuierungsskala und einem 
SelbstwertmaB betragt 0,62), und sind eher 
starke Selbstiiberwacher (die Korrelationen mit 
drei verschiedenen Selbstiiberwachungsaspek- 
ten liegen zwischen 0,42 und 0,50). Sie sind 
nicht schuchtem (die Korrelationen mit zwei 
Schiichternheitstests betragen -0,38 bzw. 
-0,58), und haben geringe soziale Angste (r = 

- 0,63). In folgenden Verhaltensweisen unter- 
scheiden sich Personen mit starker und schwa- 
cher Individuierungstendenz: Personen mit star- 
ker Individuierungsabsicht besitzen mehr cha- 
rakteristische Objekte (z. B. ein seltenes Auto 
oder auffallige Kleidung), auBern ofter seltene 
Meinungen, kritisieren andere in der Offentlich- 
keit, machen kontroverse Aussagen, und suchen 
Blickkontakt. 

6.35 Beziehungen zwischen Gruppen 

6.351 Die Theorie der sozialen ldentitdt 
Mit den Beziehungen zwischen Gruppen hat sich 
zunachst Sherif (1951, 1966) intensiv beschaf- 
tigt. Die Ergebnisse seiner Feldexperimente (mit 
Kindern in Ferienlagern) lassen sich folgender- 
maBen zusammenfassen: Zunachst muB zwi- 
schen positiver und negativer Abhangigkeit zwi- 
schen Gruppen unterschieden werden. Gruppen 
sind negativ abhangig, wenn das Ziel einer 
Gruppe nur auf Kosten der anderen Gruppe(n) 
erreicht werden kann (Wettbewerb- und Kampf- 
situationen). Gruppen sind positiv abhangig, 
wenn sie ihr Ziel nur gemeinsam erreichen kon- 
nen (z. B. Beseitigung einer gemeinsamen phy- 
sischen oder sozialen Bedrohung). Positive Ab- 
hangigkeit bewirkt freundliches und koopera- 
tives Verhalten zwischen den Gruppen. Nega- 
tive Abhangigkeit bewirkt negative (abwer- 
tende) Einstellungen gegeniiber der anderen 
Gruppe(n) und eine Aufwertung sowie groBere 
Kohasion der eigenen Gruppe. 

Etwas spater wurde von Tajfel und Turner 
eine Theorie zur Beziehung zwischen Gruppen 



entwickelt, die Theorie der sozialen Identitat 
(social identity theory = SIT, Tajfel 1970, 
1982; Tajfel und Turner 1979, 1986). Diese 
Theorie ist sehr einfluBreich und hat zahlreiche 
Untersuchungen angeregt. Im Gegensatz zur 
Theorie von Sherif konzentriert sie sich vollig 
auf negative Beziehungen zwischen Gruppen. 
Die zentrale Hypothese der Theorie ist die An- 
nahme eines Motivs nach «positiver sozialer 
Identitat». Um dieses Ziel zu erreichen, werden 
Vergleiche der eigenen Gruppe mit anderen 
Gruppen vorgenommen, die fur die eigene 
Gruppe positiv ausfallen sollen. 

Nach Mummendey (1985) besteht die SIT aus 
vier Elementen: soziale Kategorisierung, soziale 
Identitat, sozialer Vergleich und soziale Di- 
stinktheit. Kategorisieren bedeutet Zusammen- 
fassen von Objekten zu Klassen und hat be- 
stimmte, sehr weitreichende Folgen. Einige die- 
ser Folgen wurden zunachst in optischen Wahr- 
nehmungsexperimenten festgestellt (z. B. Taj- 
fel und Wilkes, 1963). Die Vpn soil ten die 
Langen von 8 unterschiedlich groBen Linien 
beurteilen. Die 4 kleineren waren mit A und die 4 
groBeren mit B bezeichnet. Im Unterschied zu 
zwei Kontrollgruppen (mit zufalliger bzw. ohne 
Buchstabenzuordnung) wurde aufgrund der Ka- 
tegorisierung der Unterschied zwischen den bei- 
den Liniengruppen iiberschatzt. (Genauer: Der 
Unterschied zwischen der groBten A-Linie und 
der kleinsten B-Linie wurde iiberschatzt). In 
anderen Untersuchungen zeigte sich auBerdem 
eine Tendenz zur Unterschatzung der Unter- 
schiede innerhalb der Kategorien. Diese beiden 
Urteilstendenzen (Uberschatzung der Unter- 
schiede zwischen Kategorien und Uberschat- 
zung der Ahnlichkeiten innerhalb von Katego- 
rien) sind in Abbildung 183 dargestellt. 

Spater wurden in zahlreichen Experimenten ana- 
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loge Urteilstendenzen im sozialen Bereich nach- 
gewiesen (s. Wilder, 1986). Es wird generell 
eine gewisse Ahnlichkeit (in Meinungen, Ein- 
stellungen, Merkmalen und Verhalten) von Mit- 
gliedem einer Gruppe angenommen. Hier ist die 
Unterscheidung zwischen Eigengruppe (in- 
group) und Fremdgruppen (outgroups) wichtig. 
Der genannte Effekt ist weitgehend auf AuBen- 
gruppen beschrankt. Die eigene Gruppe wird 
wesentlich differenzierter wahrgenommen. Au- 
Berdem werden relativ groBe Unterschiede zwi- 
schen Eigengruppe und AuBengruppen wahrge- 
nommen. 

Die Wirkungen der Kategorisierung von Perso- 
nen in Gruppen reichen aber noch weiter: Es 
werden nicht nur betrachtliche Unterschiede 
zwischen Eigengruppe und Fremdgruppen 
«wahrgenommen» (bzw. angenommen), son- 
dern immer Unterschiede in einer bestimmten 
Richtung: Die Eigengruppe ist besser. Zum Bei- 
spiel werden den Mitgliedern der eigenen 
Gruppe positivere Merkmale zugeschrieben als 
den Mitgliedern von anderen Gruppen. 

Diese Begiinstigung der eigenen Gruppe wurde 
besonders eindrucksvoll in einigen Experimen- 
ten von Tajfel und seinen Mitarbeitem gezeigt 
(Tajfel et al. 1971). Die Vpn erhielten die 
Moglichkeit, Belohnungen zwischen der eige- 
nen Gruppe und einer AuBergruppe aufzuteilen. 
Dabei wurde fast immer die eigene Gruppe bes- 
ser belohnt als die andere. Diese Ergebnisse sind 
aus zwei Griinden besonders bemerkenswert. 
Erstens tritt der Effekt bereits unter minimalen 
Bedingungen auf (minimal group paradigm): 
Die Vpn wurden entweder nach Zufall oder nach 
trivialen Kriterien in zwei Gruppen unterteilt 
(Praferenz fur Bilder von Klee oder Kandinsky; 
Uberschatzen oder Unterschatzen der Anzahl 
von Punkten). Die bloBe Kategorisierung nach 
Zufall oder trivialen Kriterien geniigte bereits, 
um die beschriebenen Effekte hervorzurufen. 
Zweitens waren Vpn sogar bereit, auf groBere 
Belohnungen zu verzichten, wenn sie durch eine 
andere Belohnungsaufteilung den Unterschied 
zwischen den Belohnungen vergroBern konnten. 
(Wenn Vpn beispielsweise zwischen 12 Punkten 
fur die eigene und 11 Punkten fur die andere 
Gruppe bzw. 7 Punkten fur die eigene und 
1 Punkt fur die andere Gruppe wahlen konnten, 
wurde das zweite Aufteilungsmuster bevor- 
zugt.) 



Vor allem der zuerst genannte Umstand verdient 
Beachtung. Begiinstigung der eigenen und Be- 
nachteiligung der anderen Gruppe treten unter 
minimalen Bedingungen auf. BloBe Kategorisie- 
rung geniigt. Es ist nicht notwendig-wie Sherif 
angenommen hatte - daB ein Konflikt zwischen 
den Gruppen (negative Abhangigkeit) vorhan- 
den ist. 

Um Ergebnisse dieser Art zu erklaren, wurden 
die drei weiteren Elemente der SIT entwickelt: 
soziale Identitat, sozialer Vergleich, und soziale 
Distinktheit. Soziale Identitat ist ein Teil des 
Selbstbildes, und zwar das Wissen iiber die Zu- 
gehorigkeit zu einer (oder mehreren) Gruppe(n), 
und die damit verbundenen Gefiihle und Bewer- 
tungen. Demnach besteht das Selbstbild aus 
zwei Komponenten: aus der personlichen Identi- 
tat (Fahigkeiten, Merkmale, Einstellungen, so- 
fern sie nicht gruppenbezogen sind) und der 
sozialen Identitat (Gruppenzugehorigkeit). 

Wie jeder Teil des Selbstbilds hat auch die so- 
ziale Identitat einen EinfluB auf den Selbstwert. 
Daher strebt man eine positive soziale Identitat 
an. Die eigene Gruppe soil moglichst positiv und 
besser bewertet werden als andere Gruppen. 
Daher werden soziale Vergleiche durchgefuhrt, 
die mit der Erwartung verbunden sind, daB sie 
fur die eigene Gruppe giinstig ausfallen, wo- 
durch eine positive soziale Distinktheit entsteht. 
Aus dem gleichen Grund wird bereits in der 
minimalen Gruppensituation (bloBe Kategorisie- 
rung) die eigene Gruppe begiinstigt und die Au- 
Bengruppe abgewertet. 

Falls der soziale Vergleich zwischen den Grup- 
pen kein giinstiges Ergebnis fur die eigene 
Gruppe bringt, kann das durch mehrere Mog- 
lichkeiten korrigiert werden: objektive Verbes- 
serung der eigenen Position (Wettbewerb), Ab- 
wertung der AuBergruppe durch verzerrte Wahr- 
nehmung, Wahl einer anderen Vergleichsdimen- 
sion, Wahl einer anderen Vergleichsgruppe, 
Neuinterpretation der Vergleichsdimension 
durch Umkehrung der Bewertung (der bisher 
negativ bewertete Pol gilt jetzt als positiv), oder 
Verlassen der Gruppe bzw. Mitgliedschaft in 
einer neuen. 

Aus der SIT laBt sich die Hypothese ableiten, 
daB durch Diskriminierung (z. B. Begiinstigung 
der eigenen und Benachteiligung der anderen 
Gruppe durch eine entsprechende Belohnungs- 
aufteilung) der Selbstwert zunimmt. Diese Hy- 
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pothese wurde von Lemyre und Smith (1985), 
Oakes und Turner (1980), sowie Wagner, 
Lampen und Syllwasschy (1986) bestatigt. 

In jiingster Zeit wurde die SIT mehrfach kriti- 
siert. Die Kritik betont einerseits, daB die Ergeb- 
nisse mehrerer Untersuchungen nicht mit der 
SIT iibereinstimmen (s. Messick und Mackie, 
1989; Schiffmann und Wicklund, 1988), und 
andererseits theoretische Schwachen und Pro- 
bleme bei der Interpretation von Ergebnissen 
(Schiffmann und Wicklund, 1988, 1989). 
Schiffmann und Wicklund (1989) zeigen, daB 
man die Ergebnisse der Minimalgruppenexperi- 
mente auf verschiedene Weise - u. a. balance- 
theoretisch - interpretieren kann. Durch die Zu- 
gehorigkeit zu einer Gruppe entsteht eine posi- 
tive Einheitsrelation, und dadurch eine positive 
Wertrelation zur Gruppe. Die Begiinstigung der 
eigenen Gruppe ware demnach nicht durch die 
Kategorisierung als solche, sondem durch kate- 
gorisierungsbedingte Sympathie zustande ge- 
kommen. Analog (durch eine negative Einheits- 
relation und daraus folgender Ablehnung) laBt 
sich die Diskriminierung der AuBengruppe er- 
klaren. 

Schiffmann und Wicklund (1988) zeigen ver- 
schiedene Schwachen der SIT, vor allem begriff- 
liche Unklarheiten (beziiglich der Inhalte des 
Selbstbildes) und Einseitigkeiten. Als Einseitig- 
keiten werden zusammenfassend genannt, (1) 
daB die soziale Identitat ausschlieBlich aus der 
Zugehorigkeit zu Gruppen besteht, und (2) daB 
die einzige Art von Beziehungen zwischen 
Gruppen und die einzigen Quellen eines positi- 
ven Selbstwerts Wettbewerb und Diskriminie- 
rung sind. 

Im Gegensatz dazu wird von aktuellen Selbst- 
theorien (vgl. die Abschnitte 5.45 und 5.46) der 
Inhalt des Selbstbilds differenzierter beschrieben 
(selbstbezogene Ziele, innere Standards, zen- 
trale Merkmale, usw.). Als Alternative zur SIT 
wird vor allem die Selbstwerterhaltungstheorie 
von Tesser (1986) vorgeschlagen (s. Abschnitt 
5.464)) die nicht nur von einem differenzierteren 
Selbstbild ausgeht, sondern auch die zweite Ein- 
seitigkeit vermeidet. Tesser gibt nicht nur die 
Bedingungen fur die Distanzierung (Diskrimi- 
nierung) anderer Personen an, sondern auch die 
Bedingungen fur wahrgenommene und aufge- 
suchte Nahe. 

Meines Erachtens konnte man auch die Theorien 



von Greenwald (s. Abschnitt 5.468) und 
Steele (Abschnitt 5.465) als Erganzung der SIT 
heranziehen. Greenwald unterscheidet vier 
Teilsysteme des Selbst; das diffuse, offentliche, 
private und kollektive Selbst. Die soziale Identi- 
tat entspricht dem kollektiven Selbst (Identifizie- 
rung mit Gruppen), die personliche Identitat ist 
eine Zusammenfassung der drei anderen Teilsy- 
steme. Wenn man Greenwalds Ansatz durch 
die Plastizitatsannahme von Steele erganzt, ge- 
langt man zu folgender Hypothese: Eine be- 
drohte oder mangelhafte positive soziale Identi- 
tat muB nicht unbedingt durch Aktivitaten des 
kollektiven Selbst (Wettbewerb, Diskriminie- 
rung) ausgeglichen werden, sondern kann auch 
durch selbstwerterhohende Aktivitaten anderer 
Teilsysteme kompensiert werden. Daraus folgt 
weiters, daB ein Mensch, der wegen guter Lei- 
stungen (privates Selbst), Anerkennung durch 
andere (offentliches Selbst), oder Lustgewinn 
verschiedener Art (diffuses Selbst) mit sich zu- 
frieden ist, weniger zur Diskriminierung von 
AuBengruppen neigt als ein unzufriedener 
Mensch mit negativem Selbstwert (dem die ge- 
nannten Selbstwertquellen fehlen). 

Ferner ist zu bedenken, daB unser Verhalten u. a. 
von Gefiihlen abhangt. Da einerseits ein positi- 
ver Selbstwert mit angenehmen und ein negati- 
ver Selbstwert mit unangenehmen Gefiihlen ver- 
bunden ist, und andererseits gezeigt wurde, daB 
angenehme Gefiihle prosoziales Verhalten be- 
giinstigen (Abschnitt 5.428), wahrend unange- 
nehme Gefiihle Aggression auslosen (Abschnitt 
6.132)) ist auch aufgrund gefiihlspsychologi- 
scher Uberlegungen anzunehmen, daB Men- 
schen mit einem positiven Selbstwert weniger zu 
Diskriminierungen neigen als Menschen mit 
einem negativen Selbstwert (bzw. als Menschen 
die - aus welchen Griinden auch immer - hauftg 
negative Gefiihle erleben). 

Aus der Theorie von Greenwald lassen sich 
vier Klassen von Selbstwertursachen ableiten: 
Lustgewinn (diffuses Selbst), Anerkennung (of- 
fentliches Selbst), Leistung und Kontrolle (pri- 
vates Selbst), sowie Wettbewerb zwischen 
Gruppen und Diskriminierung (kollektives 
Selbst). Zwischen den Moglichkeiten des kol- 
lektiven Selbst und jenen der anderen Teilsy- 
steme besteht eine bemerkenswerte Asymme- 
trie. Die Ziele der drei anderen Selbstsysteme 
sind nicht beliebig kontrollierbar, sondern beno- 
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tigen zu ihrer Erfiillung Gelegenheiten, Mittel, 
Fahigkeiten, oder die Mitwirkung anderer Men- 
schen. Das kollektive Selbst hat eine Moglich- 
keit der Selbstwertsteigerung, die immer verfiig- 
bar ist: Diskriminierung von anderen Gruppen. 
Daher ist Diskriminierung bei Personen, die ih- 
ren Selbstwert nur in unzureichendem MaB 
durch Lustgewinn, Anerkennenung oder Lei- 
stung steigern konnen - also bei sehr unzufriede- 
nen Menschen - eine Reaktion von besonders 
hoher Wahrscheinlichkeit. 

Im Experiment von Lemyre und Smith (1985) 
zeigte sich, daB durch die (zufallige) Kategori- 
sierung der Selbstwert der Vpn abnahm. Ver- 
mutlich wirken zumindest bestimmte Arten der 
Kategorisierung (z. B. willkiirliche, unbegriin- 
dete Einteilung) selbstwertmindernd. Vielleicht 
reagieren Vpn auf solche Kategorisierungen (in 
Minimalgruppenexperimenten) nur deshalb mit 
Diskriminierungen von AuBengruppen, weil sie 
(im Moment) keine andere Moglichkeit der 
Selbstwerterhohung haben - deshalb greifen sie 
zur bequemsten und immer verfiigbaren Mog- 
lichkeiten des Selbstwertschutzes: Diskriminie- 
rung. 

Fur die Auffassung, daB eine Diskriminierung 
vor allem dann erfolgt, wenn keine andere Mog- 
lichkeit der Selbstwertbestatigung zur Verfii- 
gung steht, sprechen auch die Ergebnisse von 
Mummendey und Schreiber (1983). Wenn die 
Vpn ihre eigene und die andere Gruppe auf 
verschiedenen Dimensionen beurteilen konnten, 
wurden beide Gruppen positiv bewertet. In sol- 
chen Fallen ware vermutlich eine Diskriminie- 
rung sogar selbstwertschadigend, weil sie nicht 
notwendig ist und sozialen Normen widerspricht 
(und daher das offentliche Selbst bedroht). 

6.352 Vorurteile und Stereotype 
(Einstellungen zu AuBengruppen) 

Obwohl die Begriffe Vorurteil und Stereotyp 
von verschiedenen Autoren in etwas unter- 
schiedlicher Weise (und mit unterschiedlichem 
theoretischen Hintergrund) verwendet werden, 
besteht in den folgenden Punkten weitgehend 
Ubereinstimmung: Vorurteile sind Einstellun- 
gen, deren Objekte AuBengruppen oder - als 
Spezialfall von AuBengruppen - Minoritaten 
sind. Dabei handelt es sich in der Regel um 
negative, abwertende Einstellungen. Die kogni- 
tive Komponente der Vorurteile - das subjektive 



Wissen bzw. die Meinungen iiber die AuBen- 
gruppe - wird Stereotyp genannt. Stereotype 
sind meistens Ubergeneralisationen, d. h. alien 
Angehorigen der AuBengruppe werden aufgrund 
der Kategoriezugehorigkeit mehr oder weniger 
dieselben Merkmale zugeschrieben. AuBerdem 
werden Unterschiede zwischen der eigenen 
Gruppe und AuBengruppen iiberbetont. Vorur- 
teile und Stereotype sind sehr stabil und schwer 
zu andem. 

Wie im vorigen Kapitel gezeigt wurde, entstehen 
Vorurteile (d. h. negative Einstellungen zu Au- 
Bengruppen) durch Motivationsprozesse (Selbst- 
werterhohung), wahrend Stereotype (d. h. Uber- 
schatzung der Ahnlichkeit zwischen den Mit- 
gliedern einer Kategorie) primar kognitive Ursa- 
chen haben. Sie treten bei der Beurteilung von 
Linien genauso auf wie bei der Beurteilung von 
Personen, und haben vermutlich die Funktion, 
eine auBerordentlich komplexe Welt durch Ver- 
einfachung iiberschaubarer zu machen und die 
Orientierung in ihr zu erleichtern. Kognitiv be- 
dingt ist allerdings nur die Struktur von Stereoty- 
pen (Ubergeneralisation). Der Inhalt hangt so- 
wohl von kognitiven Prozessen (z. B. illusori- 
sche Korrelationen, s. weiter unten) als auch von 
Motivationsprozessen ab (z. B. Selbstwert, Ein- 
stellungen). 

Das heiBt aber keineswegs, daB Stereotype un- 
vermeidlich sind, oder daB AuBengruppen im- 
mer als (deindividuierte) Kategorie wahrgenom- 
men werden, ohne auf die individuellen Eigen- 
heiten der Mitglieder zu achten. Unser Wissen 
iiber eine Gruppe besteht haufig nicht nur aus 
einem Prototyp (dem Kategoriestereotyp), son- 
dem enthalt auch konkrete Beispiele (exem- 
plars), also Wissen iiber einzelne Gruppenmit- 
glieder (s. Messick und Mackie, 1989). Ob 
Urteile iiber die Gruppe eher vom Prototyp oder 
von Individuen ausgehen, diirfte von der Lernge- 
schichte abhangen. Wenn man zuerst ein Stereo- 
typ lernt, bevor man Wissen iiber Individuen 
erwirbt, wird das Stereotyp die Urteile dominie- 
ren. Lernt man zuerst Individuen kennen, wird 
die Gruppenwahrnehmung eher vom Wissen 
iiber die Einzelpersonen gesteuert. DaB AuBen- 
gruppen oft in stereotyper Weise wahrgenom- 
men werden, hangt auch damit zusammen, daB 
man meistens mehr Angehorige der eigenen 
Gruppe kennt und weniger Wissen iiber einzelne 
Mitglieder von AuBengruppen hat. 
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In diesem Zusammenhang ist auch das in den 
Abschnitten 5.251 und 5.324 beschriebene Mo- 
dell von Fiske und ihren Mitarbeitem zu erwah- 
nen (Fiske und Pavelchak, 1986; Fiske und 
Neuberg, 1989). Dieses Modell beschreibt, un- 
ter welchen Bedingungen Personen in stereoty- 
per Weise (aufgrund ihrer Kategoriezugehorig- 
keit) oder in individuierter Weise (aufgrund des 
Wissens iiber ihre personlichen Merkmale) beur- 
teilt werden. Der bequeme Weg stereotyper In- 
formationsverarbeitung wird u. a. dann vermie- 
den, wenn man zu genauer Verarbeitung moti- 
viert ist (z. B. wegen Ergebnisabhangigkeit) 
oder wenn eine stereotype Beurteilung nicht 
moglich ist, weil die individuellen Merkmale zu 
keiner verfiigbaren Kategorie passen. 

Ein interessanter Ansatz, der die Entstehung von 
Stereotypen liber Minoritaten (aber auch in be- 
stimmten anderen Fallen) erklaren kann, stammt 
von Hamilton (1979; Hamilton und Sher- 
man, 1989). Die Vpn von Hamilton und Gif- 
ford (1976) erhielten eine Liste von 39 Verhal- 
tensbeschreibungen. Jede Verhaltensbeschrei- 
bung bestand aus einem Vornamen, einer Grup- 
penzugehorigkeit, und einer Handlung (z. B. 
«Joe, ein Mitglied der Gruppe A, beunruhigte 
die andere Person durch seine sarkastische Be- 
merkung»). Jede beschriebene Person war Mit- 
glied einer von zwei Gruppen (A oder B) und 
jedes Verhalten gehorte in eine von zwei Katego- 
rien (erwiinscht oder unerwiinscht). In einem 
GroBteil der Satze wurde ein Mitglied der 
Gruppe A (26 Satze) und ein erwiinschtes Ver- 
halten (27 Satze) genannt. 

AnschlieBend wurden den Vpn die Verhaltens- 
beschreibungen ohne Angabe des Namens und 
der Gruppe geboten, und die Vpn sollten bei 



jeder Handlung angeben, ob die Handlung von 
einem Mitglied der Gruppe A oder der Gruppe B 
ausgefiihrt wurde. Wie die Haufigkeiten in Ta- 
belle 91 zeigen, bestand keinerlei Zusammen- 
hang zwischen Gruppen und Verhalten (die Ver- 
haltnisse zwischen den beiden Verhaltensklas- 
sen sind in beiden Gruppen gleich, daher ist die 
Korrelation zwischen Gruppen und Verhalten 
null). In den Antworten der Vpn zeigte sich 
jedoch eine illusorische Korrelation: Bei den 
haufigen Verhaltensweisen stimmten die Ant- 
worten der Vpn ziemlich genau mit den objekti- 
ven Haufigkeiten iiberein. Die Haufigkeit der 
seltenen Verhaltensweisen wurde jedoch bei der 
groBen Gruppe unter- und bei der kleinen ziem- 
lich stark (um mehr als 50%) iiberschatzt. Da- 
durch wurde ein Zusammenhang zwischen der 
Minoritat und dem seltenen Verhalten herge- 
stellt. 

Da dieser Effekt sowohl bei unerwiinschtem 
(Experiment 1) als auch bei erwiinschtem Ver- 
halten (Experiment 2) auftrat, wurde er nicht als 
motivationsbedingt, sondern als kognitiver Ef- 
fekt interpretiert, und zwar als Auffalligkeitsef- 
fekt. Kleine Gruppen und seltene Verhaltens- 
weisen sind vor dem Hintergrund des Gewohnli- 
chen oder «Normalen» auffallig. Zwischen Per- 
sonen und Verhaltensweisen, die beide die Auf- 
merksamkeit auf sich ziehen, wird eine Verbin- 
dung hergestellt. Dadurch entsteht eine Ten- 
denz, Minoritaten seltene (und damit vorwie- 
gend unerwiinschte und ungewohnliche) Verhal- 
tensweisen, Merkmale und Einstellungen zuzu- 
schreiben. Da Sterotype (zum Teil) durch Auf- 
falligkeit entstehen, sind nach McArthur 
(1982) wahmehmungsmaBig auffallige Gruppen 
(Auffalligkeit durch Hautfarbe, Alter, Behinde- 



Tabelle 91 





Experiment 1 
Gruppe A 


Gruppe B 


Experiment 2 
Gruppe A 


Gruppe B 


Beschreibungen 

Verhalten 

erwiinscht 


18 


9 


8 


4 


unerwiinscht 


8 


4 


16 


8 


Wiedergabe 

Verhalten 

erwiinscht 


17,52 


9,48 


5,87 


6,13 


unerwiinscht 


5,79 


6,21 


15,71 


8,29 
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rungen, Gewicht, Kleidung, Verhalten, Sprache 
usw.) bevorzugte Objekte von Vorurteilen und 
Stereotypen. 

Illusorische Korrelationen aufgrund von Sel- 
tenheit oder Auffalligkeit wurden mehrmals 
nachgewiesen. Dieser sehr robuste Effekt wird 
jedoch von Motivationsprozessen iiberlagert 
und modifiziert (Schaller und Maass, 1989; 
Spears, van der Pligt und Eiser, 1985, 
1986). Wenn die (mogliche) illusorische Korre- 
lation den Wiinschen oder Erwartungen der Vpn 
entspricht, kann sie vergroBert werden. Wenn 
sie den Wiinschen oder Erwartungen wider- 
spricht, wird sie verkleinert oder verschwindet 
ganz. Das stimmt mit den Hypothesen von Al- 
loy und Tabachnik (1984) iiber Kontingenz- 
Wahmehmung iiberein (s. Abschnitt 2.546). 
Wie alle Schemata sind auch Stereotype sehr 
anderungsresistent. Ihre Stabilitat entsteht durch 
selektive Wahrnehmung, selektive Informa- 
tionssuche, selektives Gedachtnis und stereotyp- 
konsistente Interpretationen (nicht zuletzt durch 
geeignete Attributionen). AuBerdem konnen Be- 
statigungen des Stereotyps im Verhalten auftre- 
ten (sich selbst erfiilllende Prophezeiungen, s. 
Abschnitt 6.115). Dazu kommt noch, daB Ste- 
reotype motivationsbezogene Funktionen haben 
(vor allem Selbstwerterhohung, aber auch Wert- 
ausdrucksfunktion u. a.). 

Ganz allgemein werden Schemata nur dann ge- 
andert, wenn sehr viele schemainkonsistente In- 
formationen auftreten. Aber auch in diesem Fall 
diirfte die haufigste Reaktion die Aufsplitterung 
des Schemas in Teilkategorien sein (subtyping), 
wodurch letzten Endes das Schema erhalten 
bleibt. (Beispiel: Es gibt zwar eine bestimmte 
Gruppe von X, deren Mitglieder positive Eigen- 
schaften haben, aber im groBen und ganzen sind 
X negativ.) Diese Art der Schemaanderung tritt 
vor allem dann auf, wenn viele schema-inkonsi- 
stente Informationen konzentriert auftreten. 



Eine schrittweise Schemaanderung mit jeder 
neuen inkonsistenten Information (bookkeeping 
model) tritt eher bei verteilten Informationen auf 
(Weber und Crocker, 1983). Uber die Bedin- 
gungen einer plotzlichen und vollstandigen 
Schemaanderung (conversion model) ist noch 
wenig bekannt. Sie wird aber sicher durch das 
Vorhandensein eines neuen und alternativen 
Schemas begiinstigt. 

Angesichts der in diesem Abschnitt referierten 
Befunde drangt sich die Frage auf, was man 
gegen Vorurteile, Stereotype und Diskriminie- 
rung machen kann. Darauf gibt es aus verschie- 
denen theoretischen Perspektiven (mindestens) 
vier einander erganzende Antworten: (1) Der 
Ansatz von Sherif legt nahe, positive Abhan- 
gigkeiten zwischen den Gruppen - d. h. gemein- 
same Ziele - zu schaffen. (2) Aus der SIT folgt 
der Rat, die starre Kategorisierung abzuschwa- 
chen (etwa durch Hinweise auf Gemeinsamkei- 
ten und damit auf die Zugehorigkeit zu einer 
gemeinsamen Kategorie), bzw. die Kategorisie- 
rungseffekte abzuschwachen (z. B. die Uberge- 
neralisation zu beseitigen, indem man individu- 
ierende Informationen uber einzelne Mitglieder 
der anderen Gruppe bietet, s. Wilder, 1986). 
(3) Aus selbstwerttheoretischer Sicht ist es ziel- 
fiihrend, ganz allgemein den Selbstwert zu erho- 
hen bzw. alternative Moglichkeiten der Selbst- 
werterhohung (auBer Diskriminierung) zu fin- 
den. (4) Aufgrund der neueren Gefiihls- und 
Aggressionsforschung ist es ratsam, die allge- 
meine Zufriedenheit (und damit Vorherrschen 
positiver Gefiihle) zu erhohen, und Situationen, 
die negative Gefiihle (und damit eine erhohte 
Aggressionsbereitschaft) auslosen, nach Mog- 
lichkeit zu vermeiden. Bedingungen von Zufrie- 
denheit und Folgen von Unzufriedenheit wurden 
in eindringlicher Weise von Hofstatter (1986) 
analysiert. 
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Fluchtverhalten 102f„ 423 
Freiheit, subjektive 95 ff. 
s. Reaktanz 

Freiheitseinschrankung 97ff„ 237f. 
Freiheitserwartung 98ff. 

Freiwilligendilemma 415f„ 427 

Frernd- und Selbstwahrnehmung, Unterschiede 360f. 

Freude 345 f. 

Freundschaft 
s. Beziehungen 
Frustration 83, 99ff. 

ungerechtfertigte 418, 424 
Fmstrations-Aggressions-Hypothese 418f„ 424 
Fiihrer 447 ff. “ 

Definition 447 f. 

Sprechhaufigkeit 449 f. 

Fiihrungsstile 450ff. 

Efftzienz 450ff. 

Filhrungstheorien 448 ff. 
interaktionistische 448f. 

Kontingenzmodell 45 If. 

Weg-Ziel-Theorien 452f. 

Gedachtnis 73ff„ 158ff. , 219ff„ 235, 308f. 
konstruktives 169 



Gedankenaufzeichnung (thought listing) 240 
Gedankenlosigkeit 292ff. 

Gefangenendilemma 404ff. 

Geftihle 48ff„ 79, 102, 106f„ 151f„ 167f„ 311, 
332ff„ 365f. , 368f. , 371, 377, 416, 419ff„ 423ff„ 
430ff. , 468ff. 

Auswirkungen 349f. 
negative 350, 423ff„ 432f. , 492 
Gefiihlstheorie von Schachter 337 ff. 

GegenprozeBtheorie 334f. 

Gegenseitigkeit 
s. Reziprozitat 

Generalisation 27f. , 50, 65, 68f. , 92, 102, 140, 194, 
395 f. 

Gerechtigkeit (equity) 435ff. 

ausgleichende 438 
Gerechtigkeitsnormen 437ff. 

Geschenke 435 
Geselligkeitsbediirfnis 
s. Affiliation 

Gesetz der ehelichen Untreue 325ff. 

Gesetz des relativen Effekts 28 ff., 327 
Gesichtsausdruck 
s. Mimik 

Gesundheit, psychische 101 ff., 120ff. , 380f. 

Gewinn 411 ff., 435ff. 

Ge winn- V erlust-Flypothese (Personen walttnehniung) 
325 ff. 

Gewinn-Verlust-Hypothese (soziale Tauschprozesse) 

402 ff. 

Gewissen 79ff. , 95 
Gleichheitsprinzip 438ff. 

Grammatik, generative 135 ff., 175 ff. 

Grande 

s. Attributionen 
Gruppe 385 ff. 

Definition 385 
Leistungsfahigkeit 479ff. 
s. Risikobereitschaft 
Gruppenfiihrang 447 ff. 

GruppengroBe416, 446, 459f„ 462, 464f„ 467f„ 
472ff„ 487 

Gruppenleistungen 474ff. 

Grappenstraktur 442ff„ 481 ff. 
objektive vs. subjektive 446f. 

Halo-Effekt 300 
Handlungen 64f„ 281 ff., 291 f. 

Handlungskontrolle 65, 117ff„ 270ff„ 439 
Helfen 349f„ 371, 425ff., 437 
direkte vs. indirekte Hilfe 429ff. 

Heuristiken 

s. Urteilsheuristiken 
Hilfeempfanger 434f„ 437 
Hilflosigkeit, gelemte 101 ff. 

Hinweisreize 

s. Reize, diskriminative 
Hitze 423 f. 

Hoffnung 347 
Hunger 336f., 342f. 

Hypothesen (der Vpn) 67, 394ff. 

Hypothesenpriifung, konfirmatorische 394f. 
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Identifizierung 84f. 

Illusion der Kontrolle 122 f., 380 
Illusionen 380f. 

Imitation 65 ff., 72 ff. 

Immunisiemng (von Einstellungen) 264f. 

Implikation 197 
Individuierung 489f. 

Inferenz 169, 203f., 277f„ 281 ff. 

Information 

diagnostische vs. nichtdiagnostische 303 f., 322f., 
395 

konsistente vs. inkonsistente 303ff., 328f. 
neue vs. gegebene 172f. 

Informationsaufnahme, selektive 208f.. 239, 271 
Informationsverarbeitung 70ff., 113ff., 117 f., 200ff., 
226ff., 240ff„ 295ff., 301 ff., 361 ff., 369 
absteigende vs. aufsteigende 303f., 327ff. 
automatische vs. kontrollierte 228, 301 ff., 308, 

350, 388 

oberflachliche vs. griindliche 240ff., 295f„ 391 f. 
Inokulationstheorie 249ff. 

Intentionen 213 ff., 243, 269 
Interaktion 

einseitige (asymmetrische) 17 
zweiseitige (symmetrische) 17 
Interaktionssequenzen 385 ff. 
alternierende 402ff. 
asymmetrische 386 
pseudokontingente 386 f. 
reaktive 387 
synchrone 402ff. 

Typen 386f. 
wechselseitige 387 
Internalisiemng 41 ff., 192f. 

Intervallplane 28 ff. 

Intimitat 333 f. 

Istwert 64f. 

Kasusgrammatik 160ff. 

Kategorien 140f., 305 f. 
fundamentale 148 f. 
natiirliche 146 ff. 

Personenkategorien 305 f. 

Kategorisierung 303, 327ff., 490ff. 

Katharsishypothese 420f. 

Kausalbeziehungen 18f., 117, 219f. 

Kodierung 70f., 74 

Kognitionen, primare vs. sekundare 163f., 232f. 
Kohasion 443, 466, 479 

Kommunikation 142, 171 ff., 193f„ 229ff„ 260f„ 
406f„ 415, 444 f., 471f„ 481ff. 
inkonsistente 280 
nichtverbale 278 ff. 

Kompetenz, sprachliche 133 
Kompetenzwahmehmung 358f. 

Konditionieren 

klassisches 49ff., 79, 121, 191f„ 240, 340f. 
operantes 23ff., 65f., 121, 192f„ 240 
verbales 26f., 192f. 

Konflikt, interindividueller 399 f., 406 ff. 

Konflikt, intraindividueller 85ff., 224 
Konflikt, kognitiver vs. interpersoneller 466f. 



Konflikt zwischen physischer und sozialer Realitat 
458ff., 463ff. 

Konfliktstiirke 86ff., 97 
Konformitat 367, 379, 453ff., 471 f. 
Kongmitatstheorie 260ff. 

Konnen 284 f. 

Konsensus, falscher 293f. 

Konsensusinformation 286ff. 

Vemachlassigung von 290f. 

Konsequenzen 

aversive (s negative) 
fiir den Beobachter 282, 284f. 
fiir die Stimulusperson 281 ff. 
negative 268ff. 

reversible vs. irreversible 269f. 
spezifische (nonconmion) 282 
Konsistenzinformation 286ff. 

Konsistenztheorien 251 ff., 379 
s. Balancetheorie 
s. Dissonanztheorie 
s. Kongmitatstheorie 
Konstituenten 135ff. 

Kontakt 314 
Kontext 327 

Kontingenz 33, 50f., 55, 101 
Kontingenzmodell der Gruppenfuhrung 451 f. 
Kontingenzwahrnehmung 113ff., 304, 318, 380. 494 
Kontrasteffekte 239, 325 ff. 

Kontrolle 85, 101, 104ff„ 120ff„ 151ff., 174, 279, 
295f., 306, 365, 400f. 
externe vs. interne 44f., 101, 121, 127f. 
Kontrollerwartungen 102ff„ 112f„ 118f., 220f., 293 
Kontrollierbarkeit des Verhaltens 220f. 
Kontrollmotivation 105, 123, 296f. 
Konversationsmaximen 173 
Konversionstheorie 466f. 

Kooperation 402ff., 426 

bedingte vs. unbedingte 408ff. 

Kooperationsprinzip 173 
Korperhaltung 279 
Korperkontakt 56 
Korrelation 33, 116, 188, 211 
illusorische 115, 493f. 

Kosten 96, 428 ff., 440 
Ko variation 33 

Kovariationsprinzip 285 ff., 358 
Kreativitat 63, 349 
Kriminalitat 339 
Kurzzeitgedachtnis 
s. Arbeitsgedachtnis 

Lacheln 280 

Lageorientierung 117ff., 272, 302, 349 
Langzeitgedachtnis 165 ff., 307 
Larin 103, 423 
Leidenschaft 333 ff. 

Leistung 44ff„ 106f„ 112f„ 370f„ 377f„ 474ff. 
Attributionen 44ff. 

Modellpersonen 79f. 
s. Gruppe 

Leistungsaktivierung, soziale 474ff. 

Lemstorungen 102ff. 
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Lerntheorien 175f„ 266, 359, 396ff. 

Abneigung 313 
Aggression 416f. 
behavioristische 23ff. 

Beziehungen 440 
Einstellungsschwankungen 189ff. 
Grappenstraktur 449 f. 
kognitive 66 ff. 

Konformitat 456 
Kooperation 408 

Leistungsanderang durch Zuschauer 475 ff. 
Liebe 332 

Sympathie 313, 332 
Theorie von Bandura 72ff. 

Theorie von Hull 61 ff. 

Theorie von Rotter 68 f. 

Theorie von Skinner 23 ff. 

Leugnung 264f. 

Liebe 331 ff., 442 

kanieradschaftliche vs. leidenschaftliche 332ff. 
Komponenten 333 ff. 
s. Dreieckstheorie 
s. Intimitat 
s. Leidenschaft 
s. Verliebtheit 
Lob 358 
Liigen 280 

Macht 85, 230, 400ff„ 412f„ 444f. 
s. EinfluB 

Machtverhaltnisse 411 ff. 

Majoritat 458 ff., 473 
Makrooperatoren 159f. 

Makrostruktur 159f. 

Massenpsychologie 
s. Deindividuierung 
matthing-law 

s. Gesetz des relativen Effekts 
Meinungen 182f„ 189ff., 218ff. 
Meinungsanderung 189, 204f. 

Meinungsstarke 183, 187f. 

Methoden 18 ff. 

Mikrostruktur 159f. 

Mirnik 168, 278ff., 348f. 

Minimax-Hypothese 123 
Minoritaten 376, 463ff., 494 
EinfluB von 463ff., 473 
numerische vs. soziale 466 
MiBerfolgsattributionen 44ff. 

Mitleid 345 f„ 427f. 

s. Empathie 
Mitteilungen 234ff. 
angstauslosend 238 f. 
einseitige vs. zweiseitige 234ff. 
Mitteilungsqualitat 242ff., 391 f., 485 
Mittelwert 

s. Durchschnittsmodell 
Modell, heuristisches 244 
Modell, integratives 104ff„ 119f. 

Modell, mentales 
s. Situationsmodell 
Moderatorvariablen 219f., 226ff. 



Morphem 132 

Motivation 53ff., 73, 102, 105f., 369 
aktuelle vs. potentielle 105f., 271 
altruistische vs. egoistische 430ff. 
egoistische (individualistische) 406ff. 
intrinsische 357 ff., 453 
kooperative 406 ff. 

Wettbewerbsmotivation 406ff. 

Motive 53ff., 63ff., 387ff„ 416, 423ff„ 430ff. 
s. Plane 
s. Ziele 

Motivkatalog nach Deutsch 407, 416, 425f. 

Nachentscheidungsphase 88ff. 

Nahe 314, 370f„ 434f. 

Namensbuchstabeneffekt 363 
Negativitatstendenz 311, 32 Iff. 

Neid 85, 371 

Netzwerke, semantische 160ff., 181 ff., 306ff. 
Neugier 55 

Normen 213ff., 217ff„ 385, 399f„ 427 
n-Personen-Gefangenendilemma 415 

Oberflachenstruktur 137, 160 
Okononiieprinzip 258f. 

Operanten 23ff., 48f„ 15 If. 

Opfer 429ff., 436f., 439 
Optimismus 380f. 

Ordnungsrelationen 197 

Organisation (Strukturierang) 71 f„ 168, 362 

other-total-ratio 467f., 489 

Performanz 133 
Personenattribution 286ff. 

Personenwaltrnehmung 277f. 

Genauigkeit 311 ff., 328f. 

Personlichkeitsmerkmale 125ff., 149ff., 224, 366f., 
390, 448, 452 

Wahrnehmung von 149ff., 281 ff. 
zentrale vs. periphere 298 f., 304 f. 
Personlichkeitstheorien, implizite 298ff., 304f. 
Phoneni 132 

Plane 83f., 175ff„ 385ff. 

Polarisationsprinzip 259 
Polarisierung 229, 261 ff. 

in Gruppen 486 
Polaritatsprofil 

s. Differential, semantisches 
Positionseffekte 
s. Anfangseffekt 
s. Endeffekt 

Positivitatsprinzip 257 f„ 446 f. 

Positivitatstendenz 323 f. 

Potenz (Macht) 
s. Kontrolle 
Pragmatik 131, 17 Iff. 

Premack-Prinzip 56 f. 

Primargeftihle 349 
Priming 167, 227f„ 309f., 363 
Produktionsregeln 166, 361 
Produktsummenmodelle 1 87f. 

Prophezeiung, selbsterfullende 317f., 392ff. 




558 



Sachregister 



Propositionen 156ff. 

Prototypen 146ff„ 228f., 305, 335f„ 349, 390, 493 
Prozesse, innere 361 
s. Reize, innere 

Pseudoeinstellungen 227, 245, 248 
Pseudomerkmale 363 
Publikum 375f„ 474ff. 

Raum, semantischer 153 

Reaktanztheorie 60f., 91, 97ff„ 104ff„ 119f„ 237f„ 
272, 367, 372,419f. 

Reaktionsstaike 25, 61 f., 76 
Realisierungsmotivation 27 If. 

Realitat, soziale 373, 392f„ 454, 458ff.. 463ff. 
Rechtfertigung 266ff. 

Rechtfertigung des Aufwands 36f., 42, 319 
Reflexe 48ff„ 15 If. 

ReflexionsprozeB 370 
Regelkreis 63 ff., 387 ff. 

Reize 

aversive 103 f.. 423 ff 

diskriminative 27f„ 122, 125, 190, 232, 234, 240, 
389f., 427,487 
innere 342f., 351 
negative 57 f., 364 
positive 57 f., 230, 364 
unbedingte 50 

Relationen, kognitive 33ff„ lOlff., 165, 18 Iff., 252ff 
Relevanz, hedonistische 282, 284f. 
Reprasentativitatsheuristik 201 
Resterregung 344, 429 
Reziprozitat 3 1 6f. , 443. 445ff. 

Rigiditat 63 

Risikobereitschaft von Gruppen 483ff. 

Rubikon-Modell 271 

Sattigung 59f. , 190f. , 272f. , 325, 402 
Satzbedeutung 154ff. 

Satzkonstituenten 135 f. 

Scharn 347 

Schemata 168ff„ 210, 260, 303ff., 495 
Kategorieschema 306 
kausale 288ff. 

Schematiker 363 
SchluBfolgerungen 
s. Inferenz 
Schmerz 423 ff 

Schonheit 317f. , 322, 392f„ 439, 441 
Schuldgefuhle 347, 369, 422, 429, 436f. 

Schwellen 207, 464 
Selbst 

diffuses 3111 , 489, 492 
gefordertes 367 ff. 
ideales 365 f. , 367ff. 
kollektives 377f. . 489, 492f. 
offentliches 377ff„ 391, 488f„ 492 
privates 377ff. , 391. 488f. , 492 
reales 367ff. 

Selbstaufmerksamkeit 226, 228, 365ff„ 375 f.. 467f„ 
478, 488 

private vs. offentliche 367, 377f. 

Selbstbenachteiligung (self-handicapping) 297f„ 375 



Selbstbestimmung 359 
Selbstbestrafung 79, 213, 487 
Selbstbild 361 ff., 367ff, 370ff„ 396, 491 
Arbeitsselbstbild (working self-concept) 362f. 
Bestatigung 362 
Konsistenz 363, 367 
Stabilitat vs. Variability 362f. 

Selbstdarstellung 374ff„ 389ff„ 471, 478 
Selbstdefinition 370f., 396 
Selbstdiskrepanztheorie 367 ff. 

Selbsterganzung, symbolische 373ff. 

Selbsthilfe 434 
Selbstintegritat 371 f. 

Selbstkonsistenz 367, 379 
Selbstkontrolle 80ff. , 467f. , 486ff. 

s. Selbstaufmerksamkeit 
Selbstkonzept 
s. Selbstbild 

Selbstoffnung (self disclosure) 441, 489f. 
Selbstsymbole 373ff. 

Selbsttauschung 375f. , 380f. 
Selbstiiberredungshypothese 341 f. 

Selbstiiberwachung 226, 228, 390ff„ 441f„ 490 
Selbstverstarkung 48, 79f., 213, 487 
Selbstwahmehmungstheorie 350ff. 

Selbstwert 109, 113, 174,211. 248f„ 273, 297, 
316f„ 345f„ 36 Iff., 369ff„ 378ff„ 434f„ 471, 
491 ff. 

chronischer vs. aktueller 365, 379 
innerer vs. auBerer 365, 379ff. 
positiver vs. negativer 379ff. 
Selbstwerterhaltungstheorie 370f., 434, 456, 492 
Selbstwertschutz 379f„ 435, 47 1, 493 
Selbstziele 377f. 

Selektion 277 f. 

s. Informationsaufnahme, selektive 
Selektionsmotivation 27 1 
Semantik 131, 140ff. , 154ff. , 174f. 

generative 139f. , 156ff. 

Semizyklen 256 
Sender 229ff. 

Bewertung 229ff., 236f„ 243f„ 260ff„ 391f„ 461 
Glaubwiirdigkeit 230f., 236 
Macht 230 

Senderabwertung 262 ff. 

Signalentdeckungstheorie 207f., 461 

Simulationsexperimente 354 

Situationen 149ff. , 174, 283f. , 305, 362, 390ff., 

451 ff., 487 

Situationsmodelle 170f. 

Skript 170, 293 
Sleeper-Effekt 23 Iff., 238 
absoluter vs. relativer 231 
social facilitation 

s. Leistungsaktivierung, soziale 
social loafing 

s. Faulheit, soziale 
Sollwert 64f. , 175, 365f. , 387ff. 
s. Standards 

Sozialpsychologie, angewandte 20 
Soziometrie 442ff. 

Sprachapproximationen 134f. 
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Sprache 131 ff. 

Sprachfunktionen 171 f. 

Sprechakte 172 

Stabilisierung von Einstellungen 249ff., 264ff. 
Standards 367ff„ 467 
innere vs. auBere 367, 376ff., 392 
s. Selbst, gefordertes 
s. Selbst, ideales 

Stereotype 277f„ 303, 393ff„ 493ff. 

Schonheitsstereotyp 317f., 439 
Stile, kognitive 127 f. 

Stimme 280 

Stimmungen 167f., 311, 362, 433 
Stimulusattribution 286ff„ 360f. 

Stolz 345f„ 371 
Strafreize 23ff„ 57f„ 313 
stellvertretende 76f. 

Strategien 

assertive vs. defensive 375 
Subtraktionsregel 

s. Abschwachungsprinzip 
Sucht 334f. 

Summenmodell 183, 319 ff. 

Syllogismen 195 f. 

Symbole 

s. Selbstsymbole 

Sympathie 18f„ 85, 296f., 313ff„ 331ff„ 393, 434f„ 
438, 440, 442ff„ 446ff„ 456f. 

Syntax 131, 134ff„ 154f„ 174f. 

Taktiken 

assertive vs. defensive 
Tauschprozesse, soziale 396ff., 449 
Textbedeutung 159f. 

Theorie der objektiven Selbstaufmerksamkeit 
s. Selbstaufmerksamkeit 
Theorie der sozialen Identitat 490ff. 

Theorie der sozialen Vergleichsprozesse 453 ff. 

Theorie der symbolischen Selbsterganzung 
s. Selbsterganzung, symbolische 
Theorie des geplanten Verhaltens 220f., 271 
Theorie des vemiinftigen Handelns 215ff. 

Theorien 2 Iff. 

behaviorisdsche 22ff. 
kognidve 22ff. 
systemische 370f. 

Theorien der sozialen Leistungsaktiviemng 475 ff. 
Tiefenstruktur 137ff„ 160 
Tonfall 280 

Transformadonsregeln 137ff., 176 
Trieb 61 ff., 336f. 

Tmismen 249ff. 

Ubereinstimmungshypothese 222, 224 
Uberrechtfertigung (over-justification) 357 
Umstandeattribudon 286ff. 

Umwertung 89ff., 98f. 

Unkonhollierbarkeit 101 ff., 296f. 

s. Kontrollierbarkeit 
Unsicherheit 359 
Untergrabungseffekt 357ff. 

Unterstiitzung 



s. Stabilisiemng 
Untreue 

s. Gesetz der ehelichen Untreue 
Unzufriedenheit 345f. 

Ursachen 

s. Attribudonen 

Urteilsheuristiken 200ff., 240, 244, 302 

Validitat 125, 366 
Valins-Effekt 341f. 

Verantwortung 440 

Verantwortungsaufteilung 427, 429, 462, 484, 487 
Verfiigbarkeitsheuristik 202 
Vergleichsgruppen 491 
Vergleichsniveau 398f., 440 
Vergleichspersonen 454f„ 457 f. 

Vergleichsprozesse, soziale 370f., 419f., 453ff., 
468ff„ 479, 485, 490ff. 
nach unten (downward comparison) 455f. 
VergroBerungsprinzip (augmentation) 283f„ 290, 311 
Verhalten 

einstellungsdiskrepantes 37, 265ff., 353ff. 

instmmentelles vs. konsumatorisches 246f. 

mehrdeutiges 282ff. 

s. Einstellungen 

s. Handlung 

s. Operanten 

s. Reflexe 

Verhaltensbestatigung von Vomrteilen 393ff. 
Verhaltenshierarchie 63f., 85f., 419, 475ff. 
Verhaltenskonsequenzen 23ff., 47, 268ff., 351, 416f. 
Verhaltenskontrolle 400f. 

Verhaltenskriterien, multiple vs. singulare 223f. 
Verhaltenssdl 463ff. 

Verhiiltnisplane 28f. 

Verhandlung 406 
Verhandlungsstil 466 
Verliebtheit 334f. 

Vermeidung 51 f., 78, 394 
Verpflichtung 434f. 

Verschiebung 92 

Verstarker 23ff„ 55ff., 76f„ 21 Iff., 313, 394, 416f. 
freie 31 
negative 57 
positive 57 
primare 55f. 
sekundare 55f., 267 
soziale 55 

stellvertretende 76f. 
verbale 358 
verdeckte 48 
s. Belohnung 
s. Kovariadon 
s. Premackprinzip 
Verstarkerplane 28 ff„ 41 ff. 

Verstehen 169, 239 
Versuchsleitereffekt 20 
Versuchung 94f., 411 f. 

Vertrauen 405, 408 ff., 447 
Volition 271 

Vorhersagbarkeit 121 ff., 270, 295f„ 306 
Vorstellungen, bildhafte 143f„ 165 
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Vomrteile 278, 303, 392ff„ 493ff. 

Vorwarnung 233 f., 242 

Wahlfreiheit 

s. Entscheidungsfreiheit 
Wahlstatus 442ff. 

Wahmehmung des Aktivierangsgrades 341 f. 
Wahrnehmungsabwehr 205 ff. 
Wahmehmungserleichterung 205 ff. 
Wahrscheinlichkeit, subjektive 68f., 203ff. 

Weg, zentraler vs. peripherer 391f. 
s. ELM 

Weg-Ziel-Theorien der Fiihrang 452f. 

Welt, gerechte 439 
Werbung 392 

Wert 68ff„ 86ff., 96ff„ 181ff. 

Wertematrix 397 ff. 

Wertrelationen (Sentiment relations) 199f., 252ff. 
Wettbewerb 370, 455f„ 491 f. 

Wichtigkeit, personliche 87, 98, 105, 109, 228, 
241 ff., 295 f., 302, 304, 345, 370ff. 
s. Ergebnisabhangigkeit 
Widerlegung 264f. 

Willensakte 271 



Wissen 160ff„ 304ff„ 361 ff., 392, 416, 452, 493 
deklaratives 165, 361 
prozedurales 165 f., 361 
Wollen 284f. 

Wortbedeutung 124, 140ff. 

Wut 

s. Arger 

Zeichen 13 Iff. 

Zentralisierung 444f., 482f. 

Zentralitat 146ff. 

Ziele 63ff„ 166, 361f., 373f., 377f„ 385, 387f„ 
418f„ 452f„ 495 
s. Motive 
s. Plane 

Zufriedenheit 440, 453, 482f„ 495 
Zuganglichkeit (accessibility) 71 f„ 166f., 202, 226ff., 
302, 309ff., 352f„ 362f. 
chronische vs. momentane 309, 311, 350 
Zuschauer 473 ff. 

nichtreagierende 427 
Zustimmungsbereich 356 
Zuwendung 379 





